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Aufgrund des stetigen
Rlickgangs des KMU-Anteils
im Aufzugsmarkt erwarten
Trendforscher, dass es

ab dem Jahr 2018 nicht
mebhr so leicht méglich ist,
Aufzugsunternehmen an die
Big-4 zu verkaufen.

Thema Aufzugsunternehmen

() Marktsituation

Der Aufzugsmarkt ist ein soge-
nannter Oligopolmarkt. Das
bedeutet, dass neben wenigen
marktdominierenden Oligopolis-
ten — den Big-4 der Aufzugsher-
steller (Kone, OTIS, Schindler,
ThyssenKrupp Elevator), wei-
tere kleine und mittelstandische
Unternehmen (KMU) existieren.
Diese KMU besitzen noch einen
Marktanteil von ca. 40%, welcher
jedoch durch Zukéufe der GroB3en
bis 2018 sinken wird. Trendfor-
scher erwarten, dass es dann
nicht mehr so leicht mdglich ist,
Aufzugsunternehmen an die Big-4
zu verkaufen. Durch die starken
GroBenunterschiede  wird bei
solchen Verkaufen von Aufzugs-
unternehmen die Marktmacht der
GroBen nicht in relevantem MaBe

umverteilt, weshalb auch Kar-
tellbehérden in der Regel nicht
widersprechen. Das Ergebnis
dieser Akquisitionen ist meist so-
gar positiv fur alle Beteiligten, da
die Konzerne ihre Stellung aus-
bauen kénnen und die KMU durch
den Kaufwettbewerb der GroBen
tuberdurchschnittlich hohe Ver-
kaufspreise aushandeln oder ihre
Unternehmensnachfolge  kléren
kénnen.

() Ausblick

Insgesamt schaffte es die Branche
in den letzten Jahren kontinuierlich
zu wachsen und laut VDMA-Auf-
zugsindex, werden Uberwiegend
auch fur die Zukunft positive
Wachstumsaussichten erwartet.
Die einzigartige Marktaufteilung
mit stabilen Bestandskunden bei

gleichzeitig steigendem Umfang
neuer Auftrage macht den Auf-
zugs- und Fahrtreppenbereich so
interessant. Gerade in Deutsch-
land, wo ein vergleichsweise
breites KMU-Marktsegment vor
allem aus Familienbetrieben
existiert, kdnnte das gemeinsam
mit den aktuell niedrigen Zinsen
zu weitreichenderen Investitionen
der zahlungskraftigen Big Player
fahren. Kunftig wird die Branche
wohl zunehmend durch tech-
nische Innovationen gepragt
werden, was sowohl fur den fir
die Wertschépfung wichtigen
Wartungsbereich als auch far
prestigetrachtige  GroBprojekte
gilt. Steigende gesetzliche An-
forderungen an Barrierefreiheit
und Betriebssicherheit zwingen
die Unternehmen ohnehin zu
Neuentwicklungen.
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Die Zukunft der
Aufzugsbranche

liegt eindeutig in
der Digitalisierung
uber die Cloud.

(3 News

Immer mehr technische Inno-
vationen dominieren den Markt
der Aufzugsunternehmen. Der
Shanghai Tower, das im Moment
dritthochste Gebaude der Wert,
besitzt den aktuell schnellsten
Aufzug (Mitsubishi) mit etwa
76 Kilometer pro Stunde. Den
Titel fir den weltweit langsten
Lift durfte dagegen bald Kone
halten. Dank eines brandneuen
Kohlefaserkabels kann auch der
bei Fertigstellung Ende 2018 Uber
einen Kilometer hohe Jeddah
Tower, dann das hdéchste Gebau-
de der Welt, mit hochmodernen
Aufzigen ausgerlUstet werden.
Bisher konnten Liftkabel aus Ma-
terialgrinden maximal 500 Meter
lang werden.

Zukunftsinvestition bei Schindler:
Das Schweizer Unternehmen inves-
tiert rund 44 Millionen Euro in sein
neues Innovationszentrum in Ma-
riendorf. Die Zukunft der Branche
liegt klar in der Digitalisierung. Ein
smarter Aufzug soll Daten sammeln
und in der Cloud speichern, sodass
Techniker Wartungsarbeiten aus
der Ferne durchfiihren kénnen.
Es kénnen gar Voraussagen ge-
troffen werden, wann und weshalb
eine Stérung auftritt. Bildschirme
in Taren und an Kabinenwanden
dienen als Werbe- und Informati-
onsflache.

@ M&A

Der Verkauf von Aufzugsunterneh-
men fallt unter den Begriff M&A
(Mergers und Acquisitions), zu

Deutsch Zusammenschlisse und
Kéufe. In dem Feld hat sich in-
zwischen ein ganz eigener Fach-
bereich entwickelt, inklusive Bun-
desverband, eigenen Fachkernen
in der Finanz- und Rechtswis-
senschaft, sowie umfassender
Beratertatigkeit am Markt. Das
Thema ist komplex, sowohl flr
Kaufer als auch fur Verkaufer. Un-
ternehmenswerte missen korrekt
eingeschatzt, die richtigen Stra-
tegien festgelegt und rechtliche
Rahmenbedingungen gepruft wer-
den. Durch Verkaufer beauftragte
Berater helfen dabei, die Preise
fur den Verkaufer zu optimieren.
Ein solcher Verkauf von Aufzugs-
unternehmen wird schnell zum
uniiberblickbaren GroBprojekt
fur Inhaber. Gute Berater sorgen
sich jedoch um alle wichtigen
Dinge, fur die der Unternehmer
im Tagesgeschaft keine Zeit hat —
auch die Nachsorge nach einem
Verkauf. In der Vergangenheit war
es durch gute Beraterleistung und
-strategie so, dass verkaufsberei-
te Aufzugsunternehmen oftmals
Verkaufspreise uber dem buch-
halterischen Unternehmenswert
erzielen.
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Immer mehr technische
Innovationen dominieren den
Markt der Aufzugsunternehmen.







