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und zum 'r Dritten!

Das Düsseldorfer Unterneh-
men lndustr iewert  GmbH,
Sachverständi ge und Verstei-
gerer, ist ein seit 2001 interna-
tional tätiges Auktionshaus für
lndustriegüter aller Branchen.
Industriewert versteht sich als

,,verlängerte Werkbank" der
lnsolvenzverwalter und Unter-
nehmer, die ihren Betrieb l iqui-
dieren möchten. Neben Inven-
tarisieren, Bewerten und Ver-
werten gehört zum Beispiel
die Abklärung der Drittrechte
zu den Aufgaben des Dienst-
leisters.
1984 war der Grundstein ge-
legt für den Werdegang des
Versteigerers Michael Mekel-
burger, Sachverständiger und
öffentl ich bestellter und verei-
digter Versteigerer für Maschi-
nen und industr ie l le  Anlagen.
Damals habe man das,,öffent-
l ich bestellte und vereidigte"
wirklich lernen können, er-
innert sich der Geschäftsfüh-
rer der Industriewert GmbH,
dersich auf Verwertungen von
Maschinen soezialisiert hat.
Heute gebe es dagegen einen

,,gewissen Qual itätsverlust",
da d ies n icht  mehr so sei .

Denn es brauche v ie l  Zei t ,um
die Vielzahl von Maschinen
kennen zu lernen und taxieren
zu können. Mekelburger:

,,Man braucht ein paar Jahre,
bis man den Wert von Bag-
gern, Radladern, Werkzeug-
maschinen, Holzbearbeitungs-
maschinen etc. richtig ein-
schätzen kann." Erst nach fünf
bis zehn Jahren habe man
dann das Rüstzeug, um auch
als Versteigerer oben am Pult
sitzen zu können. Wer zu we-
nig Ahnung hat, lasse zu
schnel l  den Hammer fa l len.
Mekelburger: ,,Dann ist das
Objekt zwar verkauft und je-

mand freut sich über ein
Schnäppchen. Aber das ist
bestimmt nicht der Verwalter. "
lm Jahr  1989 hat  Michael  Me-
kelburgerdas erste Mal selbst
den Hammer geschwungen,
e ine Aufgabe,  d ie ihm immer
noch Spaß macht ,  ihn inspi -
riert, fordert und den ,,be-
rühmten Kick" gibt.
Der I ndustriewert-Chef nimmt
für  s ich in  Ansoruch.  auch für
ungewöhnliche Maschinen ei-
nen Käufer zu finden. Nur ext-
rem selten gebe es Spezial-

maschinen,  d ie s ich tatsäch-
lich nicht verkaufen lassen.

,,Das l iegt im Bereich von Null-
komma-Prozent."
Seine Kunden - inzwischen
mehr als 400.000 weltweit -

gewinnt der Düsseldoder Ver-
werter, Sachverständige und
Auktionator verstärkt aus Ost-
europa und Asien. ,, lnteres-
senten aus diesen Länder gibt
es bereits seit vielen Jahren.
Aber bei Bietgefechten waren
sie früher immer nur zweiter
Sieger. Mitt lerweile haben die-
se Leute Geld und können be-
zahlen. Obendrein ist die Ab-
wicklung einfacher geworden."
Für die klassischen Präsenz-
versteigerungen sei das 2001
gegründete Unternehmen op-
timal besetzt um große, aber
auch kleine Verfahren durch-
zuführen. An großen Ver-fahren
wurden in den letzten Jahren
unter anderem diverse Hoch-
und Tiefbau- sowie Straßen-
bauunternehmen erfolgreich
abgewickelt. Durchschnitt l ich
hundert Artikel, von Hand-
werkzeugen bis zu Radladern,
Mini- und Mobilbaggern, Stra-
ßenwalzen, Siebanlagen, Lkw
und Pkw sowie anderen
gigant ischen Baumaschinen
kommen oro Stunde bei einer
großen Versteigerung unter
den Hammer. Dabei gibt es
immer mehr freiwil l ige Bauver-
steigerungen, da Bauunter-
nehmer aus persönl ichen

Gründen den Betrieb einstel-
len - manchmal nur, weil es
keinen geeigneten Nachfolger
gibt. Auch zur Zwischen-
f inanzierung nutzen Bauunter-
nehmer die Versteigerungen.
Saisonal nicht benöiigte Ma-
schinen werden versteiged,
da man so das meiste Geld er-
hält. Mit der gewonnenen Li-
quidität können dann Aufträge
finanziert oder neue Maschi-
nen angeschafft werden.
Ebenfalls erweitert habe sich
das Geschäftsmodell der

Industriewert über die Jahre.

,,Früher war die Aufgabe In-
ventarisieren, Bewerten und
Verwerten. Heute ist zum Bei-
spiel im Insolvenzbereich die
Abklärung der Drittrechte viel
wichtiger geworden, da sind
wir zu einem Dienstleister ge-
worden. Wir verstehen uns
auch generell als verlängerte
Werkbank der Verwalter. "
Interessant für Verwalter, die
Unternehmen fortführen, sei
auch das Interimsmanage-
ment der lndustriewert. ..Wir
helfen mit Managern, die wir
zurVerfügung stellen, die den
kaufmännischen Part über-
nehmen können. Wir sore-
chen auch mit Banken oder
stellen Kapital zur Verfügung,
damit  e in Unternehmen
weitergeführt werden kann."
So könne man beispielsweise
den Maschinenpark e ines
Unternehmens mi t  F inanzbe-
darf kaufen, um diesen wieder
an das Unternehmen zurück-
zuvermieten oder zu leasen.
Solche Lösungen seien recht
verbreitet in der Branche. Die
Industriewert ist inzwischen
häufiger bei Umstrukturierun-
gen tät ig .  In  solchen Fäl len
müsse man allerdings oft mit
e inem ruhigen Maschinen-
und Anlagenverkauf vorlieb
nehmen, ,,ohne große Trom-
mel und Fanfaren". Mekelbur-
ger: ,,Sonst gerät so ein Un-
ternehmen schnel l  in  e in fa l -
sches Licht."
Die nächste große Bauverstei-
gerung findet am 29.Februar
und 1.März 2008 in Duisburg
statt. Zum Aufruf gelangen ca.
2.000 Posi t ionen u.a. :  Mobi l - ,
Ketten- und Seilbagger, Rad-
lader, Drehbohranlagen, Bohr-
technik, Fuhrpark, Werkstatt-
e inr ichtung und v ie les andere
menr.
Unsere aktuelle Angebots-
liste finden Sie auf der
Umschlagseite 2 ganz vorne
im Heft!
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