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DRUCKLUFT
AS A SERVICE

Die voranschreitenden Entwicklungen im Be-

reich der Industrie 4.0 schlagen sich auch in der
Druckluft- und Kompressorenbranche nieder.
Dabei ist die Verbesserung der Druckluft-
effizienz eines der wichtigsten Themen. Einen
ersten Grundpfeiler dafir kann das Druckluft-
Contracting bilden, bei welchem der Auftrag-
nehmer (Contractor) die Erzeugung von Druck-
luft Gbernimmt und somit eine Anschaffung
unternehmenseigener Kompressoren fir den
Verbraucher hinfallig werden kann. In der Folge
erzielt der Auftraggeber Einsparungen bei den
Energiekosten, eine erhdhte Energieeffizienz
und benétigt weniger Kapital fur Investitionen.
Damit einhergehend kénnen die Druckluft-
stationen und einzelnen Komponenten im Rah-
men des Contracting digitalisiert werden. Ein
aktuelles Beispiel ist die LOOXR GmbH eine
Ausgrundung des stddeutschen Druckluft- und
Pneumatikspezialist Mader. Mit diesem Tochter-
unternehmen sollen zukilnftig Mader-Produkte
in Kombination mit moderner Sensortechnik,
intelligenter Software und Smart Data Analytics
noch effizienter und robuster werden.

DRUCKLUFT-JOINT-
VENTURE GEGRUNDET

Die STEAG New Energies GmbH, eine Tochter-
gesellschaft des STEAG-Energiekonzerns, hat
im August 2020 70% an dem industriellen
Druckluft-Vertragsgeschéft inklusive der dazu-
gehoérenden Geschaftsbeziehungen der Karl
Uhl GmbH erworben. Seit Gber 90 Jahren ist
die Karl Uhl GmbH als Familienbetrieb in dritter
Generation mit ihren 70 Mitarbeitern ein Kom-
plettausruster fur Druckluftanlagen im Ruhr-
gebiet. Das Uber einen Asset Deal abgegebene

Contracting- und Full-Service-Geschaft wird in
der Form der neu gegrindeten ,STEAG UHL
Druckluft-Versorgung GmbH*, an der Uhl mit
30% weiterhin beteiligt ist, als Joint Venture
fortgeflhrt werden. Mit der gemeinsamen Ge-
sellschaft wird von STEAG das Ziel verfolgt, das
Druckluft-Contracting-Geschaft starker auszu-
bauen, wobei die Karl Uhl GmbH ihre Fach-
expertise vor allem in dem Bereich der An-
lagenuberwachung und -instandhaltung sowie
dem technischen Kundendienst mit in die neue

Gesellschaft einbringen wird.

ATLAS COPCO KAUFT
IM MITTELSTAND EIN

Atlas Copco AB, einer der groBten Kompresso-
renhersteller in Europa, fuhrt erfolgreich seine
Strategie fort, durch Zukaufe seine Marktposi-
tion in Deutschland zu starken. So wurden allein
im Jahr 2020 drei mittelstandische Unter-
nehmen in die deutsche Service-Division inte-
griert. Im Februar Ubernahm Atlas Copco die
Dr. Gustav Gail Drucklufttechnik GmbH. Das
zehn Mann starke KMU aus Koéln war dabei
vor der Ubernahme ein langjahriger Handels-
partner der Schweden. Die Ubernahme der in
Nordrhein-Westfalen ansassigen Firma THN
Druckluft und Produktions GmbH & Co. KG
inklusive der 15 Mitarbeiter erfolgte dann im
August 2020. Der Handelspartner von ALUP-
Kompressoren bedient mit seinem Kompres-
soren- und Druckluftportfolio Uberwiegend ein
Kundensegment aus der Schwermetall-, Le-
bensmittel- und Pharmaindustrie. Im Septem-
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ber 2020 akquirierte Atlas Copco zudem
die mittelstandische Ehrler & Beck GmbH
aus Renningen. Das Unternehmen ist Lieferant
fur Vakuumpumpen sowie Kompressoren und
bietet mit 15 Mitarbeitern Ersatzteil-, Repara-
tur-, Wartungs-, Miet- und Schulungsservice
an. Mit diesen Ubernahmen strebt Atlas Copco
eine Erweiterung des eigenen Service- und
Wartungsportfolios in Deutschland an.

RHEIN INVEST ERWIRBT
CVS ENGINEERING

Die Rhein Management B.V., ein niederlan-
discher Investmentfonds mit Investitionsfokus
auf mittelstandische Unternehmen, hat eine
Mehrheitsbeteiligung an der CVS engineering
GmbH mit Sitz in Rheinfelden (Baden) erwor-
ben. Die CVS beschéftigt als Hersteller fir Kom-
pressoren, Vakuumpumpen und Druckluftsy-
steme 78 Mitarbeiter am Produktionsstandort
in Rheinfelden. Rhein Invest sieht dabei vor, das
mittelstandische Unternehmen beim Wachs-
tum in neuen Mérkten zu unterstitzen. Neben
dem Mehrheitsgesellschafter Fu Sheng Indus-
trial Co., Ltd. (Taiwan), einer der groBten Her-
steller far Luftkompressoren auf dem asiati-
schen Markt, verauBerte teilweise auch ehe-
malige und aktive Mitarbeiter ihre Anteile an
dem 2006 gegrindeten Mittelstandler.

BAFA-FORDERUNG
FUR KMU

Seit dem 01.Dezember 2020 ermoglicht das
deutsche Bundesamt fur Wirtschaft und Aus-
fuhrkontrolle (BAFA) erneut Férderungen fur
den Einsatz von hocheffizienten Querschnitts-
technologien, auch im Bereich der Druckluft-
erzeugung. Neben hocheffizienten Kompres-
soren fordert die BAFA auch Ubergeordnete
Steuerungen, die Warmertckgewinnung (War-
meubertrager) sowie Erstinvestitionen in Ultra-
schallmessgeréate. Die Foérderungen koénnen
dabei bis zu 40% der Investitionskosten bei
Unternehmen mit weniger als 500 Mitarbeitern
betragen. Es existieren mafnahmenspezifische
Fordergrenzen. Die Forderung der BAFA ist
auf maximal 200.000 Euro begrenzt, wobei die
Nebenkosten maximal 30% der Investitions-
kosten entsprechen durfen. Auch Contractoren
aus der Druckluftbranche steht es frei, diese
BAFA-Forderung fur sich zu nutzen.



ERFOLGREICHE UNTERNEHMENSTRANSAKTIONEN
IN.DER DRUCKLUFT- UND KOMPRESSORENBRANCHE

In der jungsten Vergangenheit beobachten
und begleiteten wir eine Vielzahl an Unterneh-
menstransaktionen in der deutschen Druck-
luft- und Kompressorenbranche. Vor allem
die Motivation von groBen Branchenakteuren,
das Kunden- und Serviceportfolio durch die
Akquisition von kleinen und mittleren Unter-
nehmen kontinuierlich zu erweitern, steigert
die M&A-Aktivitdt der Branche in Deutsch-
land. Neben BranchengréBen wie Atlas
Copco oder BOGE sind auch regional tatige
Mittelstandler, wie die apikal Anlagenbau
GmbH in Ostdeutschland oder die deutsch-
landweit aktive Airgroup Gruppe, fur Unter-
nehmensutbernahmen offen. Die intelligentis
betreut unabhangig und diskret als Spezia-
list den kompletten Verkauf von Unternehmen
aus der Druckluft- und Kompressorenbranche.
Mit.unserem Branchen-Know-how und den

Erfahrungen aus vergangenen Transaktionen
bereiten wir Sie auf einen Verkauf vor, schaffen
im Transaktionsprojekt einen Bieterwettbe-
werb und ermdglichen die Vertragsunter-
zeichnung binnen sechs bis neun Monaten
nach Projektstart. Unser Honoraranspruch
entsteht dabei nur im Erfolgsfall nach Ab-
schluss der Transaktion.

Im letzten Jahr unterstutzen wir erfolgreich
u. a. die Transaktion der Berliner Druckluft-
firma Kawalek Kompressoren. Der langjahrige
Handelspartner von Atlas Copco und Spezia-
list fir Druckluft- und Vakuumtechnik sowie
Anlagenbau ist seit Uber 80 Jahren erfolgreich
in Berlin sowie Brandeburg tatig. Die Firma
kann dabei auf eine langjahrige Tradition
zurlickblicken, die unter neuer Leitung mit den
11 Mitarbeitern fortgesetzt wird.
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UNTERNEHMENSVERKAUF:
VORBEREITUNG IST ALLES

Fur den Markt der Unternehmenstibernahmen in der Branche
der Druckluft- und Kompressorentechnik ist ein hoher Grad
an Transaktionsaktivitdt zwischen groBen Branchenakteuren
und Mittelstandlern zu beobachten. Gerade lhnen als erfolg-
reichen Unternehmern, die jetzt Ihr Lebenswerk verkaufen
wollen, bieten sich hier trotz der Corona-Krise zahlreiche
Chancen. Als Branchenspezialist bietet die intelligentis lhnen
Know-how rund um das Thema Unternehmensverkauf und
kennt die Druckluft- und Kompressorenbranche sowie ihre
wichtigsten Akteure aus vorangegangen Transaktionen.

Gelungene Unternehmenstransaktionen zeichnen sich dabei
durch eine gute Vorbereitung seitens der handelnden Unter-
nehmer — gern auch mit Unterstiitzung durch die intelligentis —
aus. Als Test, wie gut Ihre Firma auf einen Verkauf vorbereitet
ist, kann Ihr ganz persénlicher Jahresurlaub dienen. Wenn sie
bedenkenlos auch in der stressigsten Zeit fir Ihr Unternehmen
Urlaub machen kénnen, ist dies ein gutes Zeichen flr den
Investor. Sie zeigen damit, dass lhre Firma auch nach einem
Verkauf ohne lhre Féhig- und Fertigkeiten am Markt erfolg-
reich bestehen kann. Ist dies noch nicht der Fall, empfiehlt
es sich, gezielt in eine zweite FUhrungsebene zu investieren
und damit eine der wichtigsten Grundlagen fiir einen Unter-
nehmensverkauf zu schaffen.

Wissenschaftliche Studien haben gezeigt, dass durch eine
gute Vorbereitung der Verkaufserlos fur Unternehmen um bis
zu 72 % gesteigert werden kann.

Zusammenfassend moéchten wir Sie als Unternehmer ermu-
tigen und lhnen empfehlen, sich aktiv, systematisch und
weitsichtig mit der Vorbereitung eines gelungenen Unter-
nehmensverkaufs auseinanderzusetzen. Falls Sie diesbezug-
lich Fragen haben, kontaktieren Sie uns friihzeitig. Wir arbei-
ten absolut diskret und kénnen Sie in allen Bereichen rund um
Ihren Unternehmensverkauf aktiv unterstitzen.

Ihr Matthias Ehnert

KONTAKT

intelligentis,
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Schandauer StraBe 34
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WELCHE VORBEREITUNGEN
KONNEN SIE TREFFEN?

Am Beispiel eines mittelsténdischen Unternehmens aus der Druckluft-

und Kompressorenbranche haben wir nachstehende Checkliste erstellt:

Strategische MaBnahmen

» Reduzieren der Abhangigkeit des
Unternehmens vom Inhaber und
erstellen eines Organigramms

Aktualisieren des Management-
handbuchs und sauberes doku-
mentieren der Geschaftsprozesse

EinfUhren von Qualitats- und / oder
Umweltmanagementsystemen

Umsetzen wichtiger gesetzlicher
Zulassungen und Zertifizierungen

Optimieren des Erscheinungsbildes
der betrieblich genutzten Immobilien

Etablieren von MaBnahmen zur Mit-
arbeiterbindung und -férderung

VerbesserungsmaBnahmen
im operativen Geschaft

* Analye der Kundenstruktur und
Reduzierung von Klumpenrisiken
(Ein Klumpenrisiko liegt vor, wenn
einzelne Kunden einen hohen An-
teil am Umsatz haben.)

* Schriftliches Erfassen aller mind-
lichen oder schwebenden Service-
und Wartungsvertrage (z.B. War-
tungen mit madndlichen, aber re-
gelmaBigem Abruf)

* Eine laufende Aktualisierung der
Wartungsvertragsdatenbanken
(Ein Muster mit den Mindestan-
forderungen fur die von Investoren
bendtigten Inhalte stellen wir lhnen
gern auf Nachfrage zur Verfugung.)

Optimierung Rechnungswesen

* Gliedern von Erléskonten in der
Buchhaltung nach den Sparten,
z. B. fur Neubau, Modernisierung,
Instandhaltung und Wartung

EinfUhren von Mechanismen/Tools
fur die Kostenrechnung sowie die
Vor- und Nachkalkulation

Optimieren der Bilanz: Identifizieren
und auflésen von stillen Reserven;
Prafen von Ruckstellungen; Akti-
vieren der Aufwendungen fur FUk-
Projekte, Prototypen oder Versuchs-
muster

Eliminieren von ertragsbelasten-
den, nicht betrieblich-notwendigen
und/oder privaten Aufwendungen

Fir groBere Unternehmen: Fuhren
mit Kennzahlen und etablieren eines
umfassenden Controllings

Digitalisierung sowie
Optimierung der IT

* EinfUhren einer durchgangigen
Software fur die Digitalisierung der
Geschéftsprozesse sowie einer ak-
tuellen Datensicherung

* Digitale Anbindung der Service-
monteure mit Echtzeitzugriff auf
die Anlagendaten und Nachweise

* Realisieren eines ansprechenden
und technisch ausgereiften Inter-
net- und Markenauftrittes — nutzen
Sie hierfur die Hilfe von speziali-
sierten Dienstleistern,

z. B.: www.mi-marketing.de

@ ntelligentis’

Ihr Spezialist fur Unternehmenstransaktionen
BERLIN - DRESDEN - DUSSELDORF - FRANKFURT AM MAIN - ZURICH



mailto:kontakt%40intelligentis.de?subject=Re%3A%20Branchennews
https://www.intelligentis.de/unternehmensverkauf/druckluftbranche/
https://www.intelligentis.de/unternehmensverkauf/druckluftbranche/

