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Das Lebenswerk in die 
richtigen Hände legen

Foto: © 3dmavr – stock.adobe.com, eigene Darstellung

Die Coronapandemie hat den Markt für Firmenverkäufe und -übernahmen ganz neu geordnet. 
Während Inhaber von Unternehmen aus Branchen, die von der Krise profi tieren, mit hohen 
Verkaufspreisen rechnen dürfen, werden Coronaverlierer leicht zum Ziel von Schnäppchenjägern. 
Für wen sich die Übergabe des eigenen Lebenswerks jetzt lohnt – und für wen nicht. 
VON ANDREA MARTENS
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100% der Anteile an der R. Kaschwig 
Schallschutztechnik GmbH. 

Gemeinsame Reise
„Für 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 führen den 
Betrieb auch in Zukunft weiter, bis ein 
neues Management langfristig aufge-
baut und eingeführt ist. Über den Kauf-
preis möchte 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 Schallschutzlösungen aus dem 
Münsterland zeigt, dass mittelständische 
Unternehmer trotz Coronakrise und 
Rezession zuweilen die Möglichkeit ha-
ben, ihr Lebenswerk in gute Hände zu 
geben. Allerdings sollte das positive 
Beispiel nicht darüber hinwegtäuschen, 
dass die Situation im Vergleich zu 2019 
deutlich schwieriger geworden ist: Zu 
Zeiten des Lockdowns in den Monaten 
März bis Mai 2020 sind M&A-Transak
tionen in Deutschland stark eingebro-
chen, und obgleich der Markt für Fir-
menkäufe und -verkäufe seit Inkrafttre-
ten der Lockerungsmaßnahmen wieder 
angezogen hat – weil Finanzinvestoren 
und manche Strategien mit gut ge-

Dass er sein Unternehmen eines 
Tages auf dem Höhepunkt einer 
der schwersten Wirtschaftskri-

sen in der Historie der Bundesrepublik 
verkaufen würde, hätte sich Andreas 
Kaschwig auch nicht träumen lassen. 
Als der ehemalige geschäftsführende 
Gesellschafter der R. Kaschwig Schall-
schutztechnik GmbH mit Sitz im müns-
terländischen Sendenhorst im Som
mer 2019 zum ersten Mal intensiv über 
die Zukunft seiner Firma nachdachte, 
war der Begriff COVID-19 noch unbe-
kannt. Die Konjunktur brummte, der 
weltweite Markt für Fusionen und Über-
nahmen (Mergers and Acquisitions, 
kurz: M&A) florierte, für kleine und 
mittlere deutsche Industrieunterneh-
men zahlten Investoren im Schnitt Preise 
in Höhe des Sechs- bis Achtfachen des 
EBIT.

„Zu dieser Zeit haben meine Schwes-
ter und ich begonnen, Käufer für unse-
ren Familienbetrieb zu sondieren“, 
berichtet Kaschwig. Seit 27 Jahren stan-
den die Geschwister an der Spitze des 
Unternehmens, das beispielsweise für 
die Holz-, Automobil-, Elektro- und Bau
industrie individuelle Lärmschutzlösun
gen produziert und vertreibt. „Unser 
Vater hatte die Firma im Jahr 1978 quasi 
in der eigenen Garage gegründet und 
immer weiter aufgebaut“, berichtet 
Andreas Kaschwig. Als der Firmengrün-
der 1992 plötzlich verstarb, übernahmen 

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 möglichen Käufern identifi-
ziert, darunter auch große strategische 
Investoren – doch in den Gesprächen 
zeigte sich wiederholt, dass die Vorstel-
lungen der Interessenten nicht mit allen 
Zielen der Kaschwigs übereinstimmten. 
„Wir sind ein kleiner Familienbetrieb 
mit 50 Mitarbeitern und 8 Mio. EUR Um-
satz“, sagt der ehemalige Inhaber. „Es war 
für uns entscheidend, den Standort des 
Unternehmens und die Arbeitsplätze 
nachhaltig zu sichern sowie eine Pers-
pektive zu schaffen.“ 

So zog sich die Suche nach dem pas-
senden Käufer hin, bis schließlich 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 übernahm an diesem Tag 

Kein geeigneter Nachfolger
Nach Schätzungen des Instituts für 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 Fälle wird ein 
Nachfolger in der Familie gefunden. Wollen die Kinder, En­
kel oder andere Familienangehörige des Alteigentümers 
die Firma nicht übernehmen oder kann sich ein großer Ge­
sellschafterkreis nicht einigen, bleibt meist nur der Unter­
nehmensverkauf. 

Marktkonsolidierung
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 größer 
werdenden Strukturen allein nicht halten kann, entschei­
den sich oft für einen Verkauf. 

Jenseits von Corona: Warum deutsche Mittelständler verkaufen
Industrie 4.0
Die sogenannte Industrie 4.0, die Verzahnung der industriellen Produktion 
mit moderner Informations- und Kommunikationstechnologie, stellt Unter­
nehmen vor große Herausforderungen. Vor allem kleine Mittelständler se­
hen sich oft nicht in der Lage, erforderliche technologische Veränderungen 
vorzunehmen. Dann liegt ein Verkauf nahe.

Wachstumssprung
Ist es nicht möglich, Wachstum, das der Markt durchaus hergeben würde, aus 
eigener Kraft zu finanzieren, entscheiden sich Firmenlenker zuweilen für ei­
nen Unternehmensverkauf oder die Veräußerung von Anteilen.

Neustart
Anders als der Generation ihrer Eltern ist es jüngeren Unternehmern oder 
Start-up-Gründern zuweilen kein Anliegen, die Firma bis zum Ruhestand zu 
führen und sie dann innerhalb der Familie zu übergeben. Stattdessen möch­
ten sie beizeiten verkaufen, um danach eventuell eine Idee für ein neues 
Unternehmen umzusetzen.
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füllten Kassen nach attraktiven Über-
nahmekandidaten suchen – bleiben sie 
doch vorsichtig.

Exzellente Verkaufspreise möglich
Auf exzellente Verkaufspreise dürfen 
aktuell zumindest Mittelständler hof-
fen, die in Branchen tätig sind, die zu 
den Gewinnern der Coronakrise gehö-
ren. Auch Unternehmen, denen die Pan-
demie zwar für 2020 die Bilanz verha-
gelt hat, deren Geschäftsmodell jedoch 
nicht lang fristig betroffen ist, haben 
 passable Chancen. Deutlich schlechter 
bestellt ist es schon um Firmen aus 
 bereits vor Coro na  angeschlagenen 
 Industriezweigen – und wer sich zu den 
Krisenverlierern zählt, wird vermutlich 
höchstens zu  einem geringen Preis an 
einen stabil aufgestellten Wettbewer-
ber verkau fen können, der mit einer 
Buy and Build- Stra tegie auf Schnäpp-
chentour ist.

„Nach einem zunächst aussichts-
reichen Start in das Jahr 2020 haben wir 
im ersten Halbjahr einen deutlichen Ein-
bruch der M&A-Aktivitäten mit deutscher 
Beteiligung im Vergleich zum Vorjahres-
zeitraum gesehen“, sagt Dr. Florian von 
Alten, Vorstand der auf mittelständische 
M&A-Transaktionen spezialisierten Be ra-
tung Oaklins Angermann AG mit Sitz in 
Hamburg. Dies belegen die Zahlen aus 
Dealdatenbanken, die Oaklins in seinem 
„M&A Monitor“ für die ersten sechs 
Monate 2020 aggregiert hat. 

Multiples eingebrochen
Lagen die Unternehmenskäufe und 
-verkäufe mit deutscher Beteiligung im 
ersten Quartal 2020 fast noch auf Vor-
jahresniveau, so zeigt sich für das ge-
samte erste Halbjahr ein Rückgang der 
Transaktionen um 27,6%. Im zweiten Vier-
teljahr nahm die Zahl der Fusionen und 
Übernahmen, in die deutsche Firmen 

eingebunden waren, sogar um 41% ab. 
Auch bei den Kaufpreisen ist ein Einbruch 
zu verzeichnen. Über alle Branchen hin-
weg lagen die durchschnittlichen Kauf-
preis-Multiples in den ersten sechs 
 Mo na ten um das circa Ein- bis Einein-
halbfache des EBITDA niedriger als in 
der Vorjahresperiode, weiß von Alten.

Mittlerweile haben die Transaktionen 
jedoch wieder angezogen, wie die Daten 
des M&A Monitor belegen. Und von Alten 
hat weitere gute Nachrich ten: „Der 
durchschnittliche COVID- 19-bedingte Be-
wertungsabschlag im ersten Halbjahr 
war eine pauschale Angabe, für einzelne 
Branchen können deutlich höhere Ver-
kaufspreise zu erzielen sein“, sagt der 
 Experte. „Wir hatten kürzlich sogar einen 
Fall, in dem der Unternehmensverkauf 
bereits vor dem Ausbruch der Pandemie 
angebahnt worden war“, berichtet er. Als 
die Verhandlungen nach dem Lockdown 
fortgesetzt wurden, muss te der Käufer 
einen Zuschlag von deutlich über 10% 
auf den zuvor vereinbarten Preis zahlen 
– so extrem hatte das avisierte Unterneh-
men von den veränderten Lebensbedin-
gungen profitiert, die der Shutdown her-
aufbeschworen hatte.

In der Tat gibt es sie: Die Gewinner-
unternehmen, die ihren Umsatz aufgrund 
der Coronakrise kräftig zu steigern ver-
mochten – und künftig weiter erhöhen 
dürften. „Immerhin ist davon auszu-
gehen, dass COVID-19 viele unserer 
 Lebens- und Arbeitsgewohnheiten dauer-
haft verändern wird“, sagt Sebastian 
Göring von der Unternehmensbera-

Gewinner und Verlierer in der Coronakrise 

Gewinner Verlierer

Onlinehandel und Paketdienste Luftfahrt und Touristik

E­Commerce Gastronomie

Lieferdienste und Lebensmittel Messen und Events

Onlinedienste, Computer­Soft­ und Hardware, Gaming Automobil

Bau (Digitalisierung) stationärer Einzelhandel

Medizin­/Labortechnik, Pharma Maschinenbau

Quelle: Oaklins Germany, M&A Monitor H1 2020

Geschäftsführer Andreas Kaschwig schaffte trotz Corona einen erfolgreichen Firmenverkauf
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Wir wollten unsere 
Firmennachfolge 
von langer Hand 
planen.

ANDREAS KASCHWIG 
Geschäftsführer, 
R. Kaschwig Schallschutztechnik
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