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Nachfolgetrends in der IT- und
Software-Branche

Autor: Sebastian Wissig

Die wichtigsten Griinde fiir den Verkauf eines IT- und Software-Unternehmens neben der

klassischen altersbedingten Uibergabe.

Die IT- und Software-Branche hat sich in den vergangenen Jahren kontinuierlich positiv
entwickelt und ist vom Wachstum gepragt. Durch die Digitalisierung und die steigenden
Anforderungen an die Datensicherheit gewinnen diese Geschaftsmodelle laufend an
Bedeutung. Seit 2010 liegt die jahrliche Wachstumsrate (CAGR) bei den Segmenten IT-
Services und -Hardware sowie Software bei etwa 3,8 Prozent. Die standige Entwicklung
neuer technologischer Trends stimulieren die Nachfrage der Branche. Aus diesen Fakten
lasst sich ableiten, dass Unternehmen des IT- und Software-Bereichs ein attraktives
Ubernahmeziel fur Mitbewerber und Investoren darstellen.

Kleine und mittelstandische Unternehmen dieser Branche sind aber oftmals wenig bis
gar nicht auf die eigene Nachfolge vorbereitet - in vielen Fallen kommt ein
Unternehmensverkauf ganz plétzlich, der eigentlich nie geplant war. Das ist
verstandlich, denn das eigene Lebenswerk in fremde Hande zu geben ist nicht leicht
und wird oftmals zu spat realisiert. Es spricht allerdings viel dafar, die Nachfolge frih
genug in Angriff zu nehmen. Neben den typischen altersbedingten Grinden lassen sich
im digitalen Geschaftsumfeld auch andere Motive fur einen Unternehmensverkauf

feststellen.

(Teil-)Verkauf fiir mehr Wachstum

Einer der haufigsten Beweggrinde fur den Verkauf eines IT- und Software-
Unternehmens ist der Wunsch nach Beschleunigung des Wachstums und die damit
verbundene Starkung der Zukunftsperspektiven. So wollen viele junge und
entwicklungsstarke Start-ups mit dem Verkauf an einen starken Partner, die eigenen
Potenziale heben und Wachstum generieren. Denn regelméBig stoBen diese Firmen an
eine geflihlte Grenze des Wachstums und bleiben bei einem bestimmten Umsatzniveau
stehen - meist gekoppelt an die Zahl der Mitarbeiter. Hinzu kommen Margendruck durch
Wettbewerb und laufende Investitionsbedarfe bei kirzer werdenden Innovationszyklen.
Wenn diese Herausforderungen intern nicht ausreichend gemeistert werden kdnnen, ist
der (Teil-)Werkauf eine valide Option.

Entscheidende Faktoren fiir den Verkauf

Grundsatzlich 1asst sich der richtige Zeitpunkt fir den Verkauf nur schwer feststellen.
Hier gilt es die individuellen Gegebenheiten zu prifen. Festzuhalten ist allerdings, dass
sich mit zunehmendem Alter des Betriebs die Nachfolgeregelung erschwert und somit
der Handlungsspielraum reduziert. Faktoren wie die UnternehmensgréBe haben
hingegen wenig Einfluss auf den Erfolg eines Unternehmensverkaufs. Oftmals sind es
die kleinen, besonders profitablen Start-ups, die im Fokus von Investoren stehen.
Wichtig ist hierbei vor allem deren USP und der damit einhergehende Mehrwert fur den
Kaufer.

Wenn der Grander sich entscheidet, Anteile an seiner Gesellschaft zu verduBern, stellt
sich zun&chst die Frage, ob er das gemeinsam mit einem M&A-Berater angeht. Diese
Zusammenarbeit ist vorteilhaft, denn der Berater kennt die zentralen Fallstricke und
Stolpersteine sowie die Befindlichkeiten und Interessen der Kaufergruppen. Erfahrene
M&A-Berater kontaktieren in kurzer Zeit eine groBe Anzahl an potenziellen Kéufern und
holen passende Angebote ein. Dank der bestehenden Beziehungen auf Seiten der
Berater zu den richtigen Ansprechpartnern erhéht sich die
Transaktionswahrscheinlichkeit merklich.

Die Digitalisierung und die damit verbundene Transformation der Strukturen und
Prozesse haben die Entwicklung der IT- und Software-Branche gepragt und geférdert.
Auch wenn viele internetbasierte Unternehmen aufgrund ihrer neuartigen
Geschaftsmodelle schnell im Markt integriert werden kdnnen, so stoBen sie, aufgrund
eines starken Wettbewerbs, schnell an ihre Wachstumsgrenzen.

Die IT-Branche boomt: Bis 2025 wird eine Umsatzsteigerung um knapp 75 Prozent
prognostiziert, so die aktuelle Studie des Eco-Verbands. Die Nachfrage ist groB und der
Wettbewerb noch gréBer - aus dem Grund werden die groBen Unternehmen ihr
Portfolio weiterhin mithilfe von Zukaufen neuartiger IT-Tools erganzen und far
anhaltendes Umsatzwachstum sorgen. Nachfolgetrends und Fortschritt gehen
augenscheinlich Hand in Hand.

Der Autor Sebastian Wissig (M. Sc. in Strategy and Finance) ist Projektleiter bei den
M&A-Beratungshdusern sonntag corporate finance und Nachfolgekontor und berat
Unternehmer verschiedenster Branchen beim Unternehmens- und Anteilsverkaufen.
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