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Deutsche Bank Familienunternehmer Nachfotge results. FinanzWissenFinanzen M&A Keine

Kommentare .Lesezeit

Das Thema Nachfotge im deutschen Mittelstand ist extrem präsent in den

Wirtschaftsmedien. Beinahe immer geht es um alternde Unternehmer und die

Frage, wer die gut etabtierten Geschäfte weiterführt. Doch die multiplen Krisen und

eine neue Generation von Gründern treiben ganzandere Unternehmensverkäufe.

von Isabella-Alessa Bauer

Es gibt sie noch, die Unternehmer der atten Schu[e. Zu ihrem König könnte man Wotfgang

Grupp ausrufen - den Inhaber von Trigema. Grupp ist ein streitbarer Charakter, der kein Btatt

vor den Mund nimmt. Eines seiner Zitate: ,,Wer ein großes Problem hat, ist für mich ein

Versager." schtießtich gitt taut Grupp: ,,Jedes Probtem war einmal ktein, und hätte man es

gelöst, als es klein war, hätte man kein großes."

Das ktingt ptausibet und ist in vielen Lebenslagen gewiss richtig. A[[ein: Auf das aktuelte

Unternehmerleben trifft die Einschätzung nur eingeschränkt zu. Zwar gibt es unter den rund



190 000 ungetösten Nachfotgeregelungen, die das Institut für Mittelstandsforschung

errechnet haben wi[[, zweifellos eine große Anzahlverschleppter Übergaben. Aber die

aktuellen Treiber der Nachfotge sind andere als der demografische Wandet.

Neue Themen fordern die Unternehmer - und manchmal überfordern sie sie. Manche hatten

auch nie vor, sich tangfristig an ein Unternehmen zu binden. Wenn man etwas holzschnittartig

auf die Motivation für den Verkauf schaut, [assen sich drei Gruppen von Unternehmern

identifizieren.

Die von den muttiplen Krisen erschöpften Kämpfer bitden die erste Gruppe. In den

vergangenen Jahren häuften sich die operativen Herausforderungen für Unternehmer in

einem bisher nicht gekannten Maß. Beginnend mit der Coronapandemie reihte sich Krise an

Krise. Der Mittetstand kämpft mit Lieferengpässen, Inftation und hohen Energiepreisen -
manch einer auch mit zurückhattenden Kunden. Und keiner dieser Aspekte war erst ktein und

fein und wuchs durch Nichtstun zum Problem. Vielmehr waren die Probleme ptötztich da, von

Beginn an groß und überwiegend bedingt durch externe Faktoren. Die Fotge der vietfätti$en

Probteme sind überanstrengte und frustrierte Unternehmer, die einen Ausweg aus ihrem

persönlichen Dilemma suchen. Kai Gieset, Leiter Unternehmensnachfolge Deutschtand bei

der Deutschen Bank, fasst die Auswirkungen auf die Firmeninhaber zusammen: ,,Die

gebatlten operativen Probteme nehmen die Freude am Unternehmertum." Da fängt auch

manch überzeugter Unternehmer ptötztich an, über die Trennung von seinem Lebenswerk

nachzudenken.

Die zweite Gruppe sind die Unternehmer, die vor den strategischen Herausforderungen

kapitutieren, nicht noch einmateine komplette Transformation stemmen wolten - oder

schticht erkennen, dass für die Weiterentwicklung mehr Kapitatnotwendig ist, als sie selbst

bereitstetten können oder als sie Fremdkapitatauf die Bitanz nehmen wollen. Die

Innovationszyklen werden kürzer (siehe unsere Titelgeschichte), viele Märkte verändern sich

schnett und oft dramatisch. Neue internationate und nationale Wettbewerber treten auf den

Plan und sind mitunter besser aufgestellt als die eigene Firma.

Zu viele Herausforderungen

Etlichen Unternehmern wird klar, dass sie ihren Betrieb nicht aus eigener Kraft in der

bisherigen Position halten können. Noch ist die digitate Transformation von den meisten

Mittetständlern gar nicht vollendet, da muss nun auch ein nachhattiges Geschäftsmodell

implementiert und kontrolliert werden - von dem Fachkräftemangel und der überbordenden

B ü rokratie ganz zu schwei gen.

In dieser Gemengetage ist der Verkauf des Unternehmens oder von Unternehmensteilen

ptötztich für viete Geschäftsführer eine attraktive Lösung - auch lange vor der Rente. Zu

beobachten war diese Entwicktung jüngst unter großer mediater Teilnahme beim

Heizungsbauer Viessmann. Der Konzern hatte die interne Nachfotgeregelung und die

Übergabe an die nächste Generation bereits vorbereitet, angesichts neuer Wettbewerber im

Wärmepumpengeschäft aus den USA und Asien aber umgesteuert. Die Klimasparte wurde

tetzttich für zwötf Miltiarden Euro an den US-Konzern Carrier Gtobatverkauft.



Drei Gruppen von Unternehmern lassen sich identifizieren.

Nicht atte haben das Problem gteichermaßen. Für besonders von den operativen und

strategischen Herausforderungen betroffen hätt Nachfolgeexperte Giesetvor altem Retai[,

Automotive und Maschinenbau. Der Handel kämpft schon jahretang gegen die Übermacht

von Amazon und Co., seit der Coronapandemie haben sich die operativen Probleme sehr

schnett sehr deutlich verschärft. Es muss außerdem nach wie vor dringend investiert und

modernisiert werden - und das getingt häufig nur noch über einen Verkauf. Giesel

beobachtet, dass erste Insolvenzen bekannter Marken dem Handeleine Lehre sind: ,,Die

Vorbereitungen auf Verkäufe mehren sich, weilerkannt wird, dass die Übertebenschance in

größeren Einheiten größer ist."

Im Automobilsektor und im Maschinenbau sind es weniger operative als strategische

Themen, die Verkäufe ptötzlich äußerst attraktiv machen. Deutschland fertigt nach wie vor in

hoher Quatität, doch es mangelt an Innovation. Wettbewerber aus dem Austand drängen in

den Markt. Sie wissen um den Wert der deutschen Marken, und gerade aus Asien gibt es

zah [reiche lu krative Angebote.

Verkauf schon immer mitgedacht

Die dritte Gruppe läuft unter dem Namen ,,New German Mittelstand". Hinter dieser

Bezeichnung verbirgt sich eine wachsende Kohorte vor a[[em jüngerer Unternehmer, die gar

nicht planen, das eigene Unternehmen an die nächste Generation weiterzugeben, sondern

einen Verkauf von vornherein mitdenken und an das Erreichen bestimmter Meilensteine

knüpfen. Der nächste Eigentümer übernimmt dann die Weiterentwicklung.

Ein Beispietfür diesen Weg ist die Löwenstark Digitat Group. Marian Wurm hat die

Internetagentur 2006 gegründet und 202I im zarten Alter von 40 Jahren auf eigenen

Wunsch mehrheittich an die Finanzinvestoren Hannover Finanz und Arcus verkauft. Und er

hat - was durchaus ungewöhntich ist - auch den CEO-Posten abgegeben und stattdessen

eine Stiftung ins Leben gerufen. Wurm ist dennoch ein klassischer Vertreter des New German

Mittetstand, der bisher nur einen niedrigen einstetligen Prozentsatz der Nachfolgeregelungen

ausmacht, a[terdings kontinuierlich wächst. Ein großer Vorteitdieser Unternehmer bei

Übergaben ist ihre Weit- und Voraussicht: Sie sind in der Regetgut auf den Verkaufsprozess

vorbereitet, haben den Markt gescannt und wissen um Wettbewerber sowie deren

Kennzahlen. Zudem sind sie offen für alte Käufergruppen - Strategen und Wettbewerber

kommen ebenso infrage wie Finanzinvestoren.

Auf den Prozess kommt es an

Das ist bei den ersten beiden Gruppen oft anders, die,,Überforderungsverkäufer" sind in der

Regelkeine M&A-Profis und gehen deuttich emotionater und weniger gut vorbereitet in den

Verkaufsprozess. Das tiegt zum einen daran, dass die Mehrheit der Inhaber sich wünscht, an

die eigene Famitie zu verkaufen. Dass dieser Weg in vielen Fätlen keine echte Option ist, weil

die Kinder sich anders orientieren, verdrängen die Gründer gern. Sagen die angedachten

Nachfotger dann endgüttig ab, ist der Unternehmer überrascht und muss sich unter Zeitdruck

anderweitig umsehen.



Auch das Käuferspektrum ist deuttich enger. Der Großteildes deutschen Mittelstands ist

nicht bereit, alle Käufergruppen zu akzeptieren. Wie die Mittetstandsstudie 2022 des

Bundesverbands Mergers & Acquisitions und der Lancaster University zeigt, sind

beispielsweise nur I2,5 Prozent der Unternehmer bereit, an Private-Equity-Investoren zu

verkaufen. Auch schtießen einige vorschne[[ und kategorisch Interessenten aus bestimmten

Märkten wie China aus. Gieselbetont daher die Relevanz eines unabhängigen M&A-Experten:

,,Unternehmer brauchen gute Beratung und einen externen Blick auf die Firma."

Atlerdings: Auch der beste Experte kann nicht mehr helfen, wird er zu spät hinzugezogen.

,,Wichtig ist der rechtzeitige Entschtuss zum Verkauf", sagt Gieset. ,,Und zwar bevor das

Unternehmen auf dem absteigenden Ast ist. Denn dann werden nicht mehr die Preise erzielt,

die sich der Gründer für sein Lebenswerk wünscht." Zahlreiche Unternehmer betonten, sie

würden in Generationen denken. Diesen Worten, das wünscht sich der Experte, sollten sie

Taten fotgen lassen: ,,Der Inhaber muss früh Entscheidungen treffen - vietteicht ist der

Moment zu verkaufen gekommen, und es darf eben nicht gewartet werden, bis die nächste

Generation chancen los ist."

Ist ein Verkauf dagegen gut gemacht, kann er das Unternehmen und den Industriestandort

Deutschland stärken - auch das beweist das BeispietViessmann. Die Marke wird

voraussichtlich weiter bestehen, weiteres Wachstum ist zu erwarten. Und selbst wenn

Produktionskapazitäten künftig in die USA wandern sotlten: Es bedarf auch in Deutschland

eines Instattations- und Servicenetzwerks. Das verspricht, steigende Umsätze zu generieren.

Der New German Mittetstand ist votkswirtschafttich nicht das Problem - er treibt

Innovationen und verkauft zum rechten Zeitpunkt. Die von akuten und strukturellen

Probtemen zum Verkauf getriebenen Unternehmer brauchen professione[te Unterstützung in

der Vorbereitung und im Prozess, aber sie haben sich zumindest in den meisten Fä[[en schon

fest entschieden. Das eigentliche Probtem sind die Unternehmer, die verkaufen müssten,

aber dazu nicht bereit sind. Natürtich sollte nicht jeder Firmenlenker wegen der aktue[len

Herausforderungen gteich die Schtüsselweiterreichen - schtießtich sind viele Unternehmer

begnadete Kämpfer und Probtem[öser. Aber sich so vorzubereiten, dass man einen

Verkaufsprozess anstoßen könnte, auch das gehört zu verantwortungsbewusstem

Unternehmertum.

Mehr zum Thema:

. Die Investorenliste DACH

. Familienunternehmen: Übergabe an die nächste Generation

. Schwindende Hoffnung in der jungen Unternehmergeneration

Dieser Beitrag von Isabetta-Atessa Bauer ist zuerst unter results. FinanzWissen für

Unterneh men erschienen. Veröffentlich u ng mit freu nd licher Geneh migung der

Deutschen Bank.


