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Titel Unternehmensverkauf

Das Lebenswerk in die
richtigen Hande legen

Die Coronapandemie hat den Markt fur Firmenverkaufe und -Ubernahmen ganz neu geordnet.
Wahrend Inhaber von Unternehmen aus Branchen, die von der Krise profitieren, mit hohen
Verkaufspreisen rechnen durfen, werden Coronaverlierer leicht zum Ziel von Schnappchenjagern.
Fur wen sich die Ubergabe des eigenen Lebenswerks jetzt lohnt - und fur wen nicht.

VON ANDREA MARTENS

Foto: © 3dmavr - stock.adobe.com, eigene Darstellung
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ass er sein Unternehmen eines

Tages auf dem Hohepunkt einer

der schwersten Wirtschaftskri-
sen in der Historie der Bundesrepublik
verkaufen wiirde, hatte sich Andreas
Kaschwig auch nicht traumen lassen.
Als der ehemalige geschaftsfiihrende
Gesellschafter der R. Kaschwig Schall-
schutztechnik GmbH mit Sitz im miins-
terlandischen Sendenhorst im Som-
mer 2019 zum ersten Mal intensiv iber
die Zukunft seiner Firma nachdachte,
war der Begriff COVID-19 noch unbe-
kannt. Die Konjunktur brummte, der
weltweite Markt fiir Fusionen und Uber-
nahmen (Mergers and Acquisitions,
kurz: M&A) florierte, fiir kleine und
mittlere deutsche Industrieunterneh-
men zahlten Investoren im Schnitt Preise
in Hohe des Sechs- bis Achtfachen des
EBIT.

»Zu dieser Zeit haben meine Schwes-
ter und ich begonnen, Kaufer fiir unse-
ren Familienbetrieb zu sondieren”,
berichtet Kaschwig. Seit 27 Jahren stan-
den die Geschwister an der Spitze des
Unternehmens, das beispielsweise fiir
die Holz-, Automobil-, Elektro- und Bau-
industrie individuelle Larmschutzlésun-
gen produziert und vertreibt. ,Unser
Vater hatte die Firma im Jahr 1978 quasi
in der eigenen Garage gegriindet und
immer weiter aufgebaut“, berichtet
Andreas Kaschwig. Als der Firmengriin-
der 1992 plotzlich verstarb, ibernahmen

seine Kinder von heute auf morgen sein
Lebenswerk, was nicht einfach war.
»Wir selbst wollten unsere Firmennach-
folge daher von langer Hand planen®,
sagt Kaschwig.

Erfolg nach langen Verhandlungen

Da sich innerhalb der Familie kein Nach-
folger fand, war ein Verkauf eine wichtige
Option. Schon bald hatten die Geschwis-
ter mithilfe eines M&A-Profis ein gutes
Dutzend an méglichen Kaufern identifi-
ziert, darunter auch grof3e strategische
Investoren — doch in den Gesprachen
zeigte sich wiederholt, dass die Vorstel-
lungen der Interessenten nicht mit allen
Zielen der Kaschwigs iibereinstimmten.
,Wir sind ein kleiner Familienbetrieb
mit 50 Mitarbeitern und 8 Mio. EUR Um-
satz“, sagt der ehemalige Inhaber. ,Es war
fir uns entscheidend, den Standort des
Unternehmens und die Arbeitsplatze
nachhaltig zu sichern sowie eine Pers-
pektive zu schaffen.”

So zog sich die Suche nach dem pas-
senden Kaufer hin, bis schlief3lich die MIB
Industriebeteiligungen GmbH & Co. KG
aus Wuppertal auf den Plan trat. Diese
schien der geeignete Partner zu sein —
zumal sie das Vorhaben verfolgte, den
Betrieb mit neuen Ideen und frischen
Konzepten weiterzuentwickeln. Am 15.
Mai 2020 war die Transaktion dann
unter Dach und Fach: Die Beteiligungs-
gesellschaft iibernahm an diesem Tag
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100% der Anteile an der R. Kaschwig
Schallschutztechnik GmbH.

Gemeinsame Reise

JFur die MIB und uns hat damit eine
gemeinsame Reise begonnen®, sagt der
ehemalige Firmeninhaber. Zusammen
werden die Partner das Unternehmen in
den kommenden Jahren entwickeln. Die
Geschwister Kaschwig fithren den
Betrieb auch in Zukunft weiter, bis ein
neues Management langfristig aufge-
baut und eingefiihrt ist. Uber den Kauf-
preis mochte Andreas Kaschwig Still-
schweigen bewahren. ,Aber die Ver-
handlungen waren in diesen komplizier-
ten Zeiten fair und offen”, sagt er.

Der erfolgreiche Verkauf des Herstel-
lers von Schallschutzlésungen aus dem
Miinsterland zeigt, dass mittelstandische
Unternehmer trotz Coronakrise und
Rezession zuweilen die Moglichkeit ha-
ben, ihr Lebenswerk in gute Hande zu
geben. Allerdings sollte das positive
Beispiel nicht dariiber hinwegtauschen,
dass die Situation im Vergleich zu 2019
deutlich schwieriger geworden ist: Zu
Zeiten des Lockdowns in den Monaten
Marz bis Mai 2020 sind M&A-Transak-
tionen in Deutschland stark eingebro-
chen, und obgleich der Markt fiir Fir-
menkaufe und -verkaufe seit Inkrafttre-
ten der Lockerungsmafinahmen wieder
angezogen hat — weil Finanzinvestoren
und manche Strategien mit gut ge- >

Kein geeigneter Nachfolger

nehmensverkauf.

Marktkonsolidierung

den sich oft fur einen Verkauf.

Nach Schatzungen des Instituts fur Mittelstandsforschung
(IfM) in Bonn stehen in Deutschland bis Ende 2022 jedes
Jahr rund 30.000 Familienunternehmen vor einem Gene-
rationenwechsel - doch nur in 50% der Falle wird ein
Nachfolger in der Familie gefunden. Wollen die Kinder, En-
kel oder andere Familienangehorige des Alteigenttiimers
die Firma nicht Gbernehmen oder kann sich ein groBer Ge-
sellschafterkreis nicht einigen, bleibt meist nur der Unter-

Branchen wie die IT und Telekommunikation, die Pharma-
industrie oder der Automobilsektor stehen seit einigen Jah-
ren unter starkem Konsolidierungsdruck. Firmenlenker, die
erkennen, dass sich ihr Unternehmen in immer gréBer
werdenden Strukturen allein nicht halten kann, entschei-

Jenseits von Corona: Warum deutsche Mittelstandler verkaufen

Industrie 4.0

Wachstumssprung

Neustart

Unternehmen umzusetzen.

Die sogenannte Industrie 4.0, die Verzahnung der industriellen Produktion
mit moderner Informations- und Kommunikationstechnologie, stellt Unter-
nehmen vor groBe Herausforderungen. Vor allem kleine Mittelstandler se-
hen sich oft nicht in der Lage, erforderliche technologische Veranderungen
vorzunehmen. Dann liegt ein Verkauf nahe.

Ist es nicht méglich, Wachstum, das der Markt durchaus hergeben wirde, aus
eigener Kraft zu finanzieren, entscheiden sich Firmenlenker zuweilen fiir ei-
nen Unternehmensverkauf oder die VerauBerung von Anteilen.

Anders als der Generation ihrer Eltern ist es jingeren Unternehmern oder
Start-up-Grindern zuweilen kein Anliegen, die Firma bis zum Ruhestand zu
fihren und sie dann innerhalb der Familie zu Gbergeben. Stattdessen moch-
ten sie beizeiten verkaufen, um danach eventuell eine Idee fir ein neues
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Geschiftsfiihrer Andreas Kaschwig schaffte trotz Corona einen erfolgreichen Firmenverkauf

fullten Kassen nach attraktiven Uber-
nahmekandidaten suchen - bleiben sie
doch vorsichtig.

22)

Wir wollten unsere
Firmennachfolge
von langer Hand
planen.

ANDREAS KASCHWIG
Geschaftsfihrer,
R. Kaschwig Schallschutztechnik






