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Allein bis Ende 2020 planen laut dem
aktuellen KfW Mittelstandspanel die
Eigentiimer von 227.000 kleinen und
mittelstandischen Unternehmen (KMU),
ihre Firmen an einen Nachfolger zu
iibergeben. Von diesen Unternehmen
werden rund 309, extern, also nicht fa-
milienintern, an einen neuen Eigentii-
mer verkauft werden. Dieser Trend
spiegelt sich auch in der mittelstan-
disch gepragten Branche der Aufzugs-
und Fordertechnik mehr als deutlich
wieder.

Wer kommt als Kaufer flir mittel-
standische Aufzugunternehmen
in Betracht?

Als Kaufer in der Aufzugbranche sind
die Aufzugkonzerne als strategische In-
vestoren sowie verstarkt auch die gro-
Ben mittelstdndischen Unternehmen
der Branche aktiv. Zudem versuchen
auch vermehrt Finanzinvestoren (soge-
nannte Private Equity Investors), Family
Offices (die private GroBvermégen ver-
walten), Familienstiftungen und Firmen
aus dem Ausland in der wachsenden
deutschen Aufzugbranche FuB3 zu fas-
sen. Zusatzlich méchten langjahrige,
erfahrene Mitarbeiter aus Aufzugsun-
ternehmen durch eine Unternehmens-
Ubernahme den Weg in die Selbsténdig-
keit gehen. Welcher Kaufer fur ein
mittelstandisches Aufzugsunterneh-
men geeignet ist, hangt ganz entschei-
dend von den Zielen des bisherigen Ei-
gentimers ab.

Welche Ziele haben Unterneh-
mer bei einem Unternehmens-
verkauf?

Die mit einem Unternehmensverkauf
verbundenen Ziele der Unternehmer
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sind vielfaltig und maBgeblich beein-
flusst von der individuellen Situation.
Folgende Beispiele aus der Vergangen-
heit verdeutlichen diese Vielfalt:

» Verkauf des Lebenswerkes an einen
geeigneten, solventen und ehrlichen
Nachfolger

» Sicherung und Ausbau der Arbeits-
platze im Tatigkeitsgebiet des Unter-
nehmens

» Hochstmoglicher Netto-Zufluss an
Geldmitteln unter Nutzung mogli-
cher steuerlicher Vorteile (d.h. Brut-
to-Kaufpreis abziiglich Transaktions-
kosten und Steuern)

» Vollstandige Diskretion und Vertrau-
lichkeit wéhrend und nach den Ver-
kaufsaktivitaten, damit ein Scheitern
der Verkaufsbemiihungen keine
negativen Auswirkungen auf das
Unternehmen hat

» Abwicklung der Transaktion in einem
zugigen, effizienten und erfolgrei-
chen Verkaufsprozess

» Optimaler Zahlungsfluss fiir den
Kaufpreis (wenn moglich am Tag der
Unterschrift)

» Moglichst geringe Haftung aus dem
Kaufvertrag

» Keine nachvertraglichen rechtlichen
Streitigkeiten und Auseinanderset-
zungen

» Keine Rickabwicklung des Kaufver-
trages

» Keine Negativschlagzeilen in regiona-
len Medien oder gegeniiber Kunden

Was ist besser: Selbstverkauf
oder ganzheitliche Transakti-
onsberatung?

Die meisten Unternehmensiibergaben
und insbesondere die externen Unter-
nehmensubertragungen sollen im Rah-
men eines lukrativen Verkaufes erfol-
gen. Einschlagige Studien zeigen, dass
allerdings uber 70 % aller Selbstverkau-
fe (d.h. vollstandige Abwicklung des
Verkaufsprozesses durch die Alteigen-
timer) aus verschiedenen Griinden
scheitern. Einerseits fehlt den meisten
Unternehmern die entsprechende Er-
fahrung und das spezielle Fachwissen
fur Unternehmenstransaktionen, da Sie
einen solchen Geschéftsabschluss nur
einmal im Leben tatigen werden. Ande-
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rerseits sind die meisten mittelstandi-
schen Unternehmer auch noch intensiv
in das operative Tagesgeschaft einge-
bunden, so dass ihnen schlicht die Zeit
fur das aufwandige Projektmanage-
ment in einem Verkaufsprozess sowie
die intensiven Verhandlungen mit po-
tenziellen Kaufern fehlt. Auch die Emo-
tionen der Unternehmer, die mit der
VerauBerung des eigenen Lebenswerks
verbunden sind, erschweren eine sach-

" lich gepragte Verhandlungsfuhrung.

Die Tatsache, dass die Anzahl der exter-
nen Nachfolgeregelungen aus demogra-
fischen Griinden zukUinftig weiter anstei-
gen wird, wird die Ausgangslage flr
viele Verkaufer erschweren. Da eine stei-
gende Anzahl an angebotenen Unter-
nehmen auf eine sinkende Anzahl an in
Frage kommende Kéufer trifft.

Aus langjahriger Erfahrung heraus ist
von einem Selbstverkauf abzuraten.
Stattdessen empfiehlt sich eine ganz-
heitliche und erfolgsabhangige Transak-
tionsberatung, die auch Rechtsanwalte
und Steuerberater mit einbindet. Bei ei-
nem gescheiterten Selbstverkauf oder
einer gescheiterten Kauferansprache,
kann sich der Verkaufswunsch schnell
in der familiar gepragten Aufzugsbran-
che herumsprechen. Das fihrt in der
Regel bei der Weiterflihrung des Betrie-
bes zu einem Reputationsproblem im
taglichen Geschaft und zu einem Preis-
verfall bei erneuten Verkaufsversuchen.

Wie gehe ich eine externe
Nachfolge an?

Wenn man sich als Inhaber eines Unter-
nehmens in der Aufzugsbranche mit
dem Gedanken einer Veranderung
tragt, sollte man frihzeitig Kontakt zu
einem flir diese Branche spezialisierten
Berater fur Unternehmenstransaktio-
nen, wie die intelligentis GmbH, aufneh-
men. Dort stehen Transaktionsberater
mit Rat und Tat zur Seite. Diese Berater
haben umfangreiche Erfahrungen, be-
sitzen das Fachwissen, fuhren im Na-
men des Verkaufers die Verhandlun-
gen und entlasten so von dem
zeitaufwandigen Projektmanagement in
einem Verkaufsprozess. Zudem beraten
diese zu den individuellen Gegebenhei-
ten eines Unternehmensverkaufs und
geeigneten Kaufern, so dass die per-
sonlichen Ziele mit dem Verkauf des Le-
benswerks erreicht werden kénnen.
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