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Der Generationenwechsel im Mittelstand schreitet voran. Bis
zum Ende des Jahres 2025 streben 16 % der kleinen und mitt-
leren Unternehmen (KMU) eine Nachfolgeldsung an. Doch die
Hurden sind hoch, wie eine Sonderauswertung des KfW-Mit-
telstandspanels zeigt. Vielen Inhaberinnen und Inhabern wird
das Unterfangen daher nicht gelingen. Die hochste Hirde:
Drei Viertel aller KMU betrachten es als Problem, eine geeig-
nete Nachfolgerin bzw. einen Nachfolger zu finden. Die Eini-
gung auf einen Kaufpreis sehen knapp 40 % KMU als wesent-
liche Hiirde, (steuer)rechtliche und burokratische Hindernisse
sieht jeweils gut ein Viertel, ca. ein Flinftel sieht Probleme bei
der Finanzierung der Ubernahme.

Wird eine externe Nachfolgel6sung angestrebt, scheinen die
Hemmnisse insgesamt ausgepragter. Das gilt vor allem fir die
hauptsachlichen Nachfolgehiirden, eine geeignete Person und
einen geeigneten Kaufpreis zu finden. Rechtliche und burokra-
tische Hirden sind dafiir haufiger ein Problem bei der Fami-
liennachfolge.

Angesichts dieser Hurden ist ein ausreichender Planungsvor-
lauf notwendig. Unter den ca. 600.000 KMU, die die Nachfolge
bis Ende 2025 anstreben, droht etwa165.000 die unfreiwillige
Stilllegung oder zumindest eine erhebliche Verzdgerung, weil
sie bei der Vorbereitung und konkreten Suche noch nicht weit
genug fortgeschritten sind.

Das grundlegende Problem: Es mangelt an Nachfolgerinnen
und Nachfolgern. Entscheidend fur die Unternehmensnach-
folge im Mittelstand ist also die Aktivierung und Unterstiitzung
potenzieller Grinderinnen und Grunder. Die Finanzierung ist
bei Ubernahmegriindungen besonders wichtig, da sowohl der
Finanzierungsbedarf als auch die Sorgen um finanzielle Risi-
ken Uberdurchschnittlich groR sind.

Nachdem das Lockdown-Jahr 2020 die Zukunftsplanungen
vieler mittelstdndischer Unternehmen auf Eis gelegt hatte,
ruckt das Nachfolgemanagement im Jahr 2021 wieder héher
auf der Agenda, wie das kirzlich von KfW Research veroffent-
lichte Nachfolge-Monitoring Mittelstand 2021 gezeigt hat.' Da-
nach streben bis Ende des Jahres 2022 rund 230.000 der ins-
gesamt 3,8 Mio. mittelstandischen Unternehmen eine Nach-
folge an, bis Ende 2025 sind es ca. 600.000.

Unternehmensnachfolge: GroBprojekt mit Fallstricken

Die Ubergabe oder der Verkauf eines Unternehmens ist ein
komplexes Vorhaben, das sorgfaltig vorzubereiten ist. Der
Deutsche Industrie- und Handelskammertag (DIHK) empfiehit,
spéatestens drei Jahre vor der gewlinschten Ubergabe mit kon-
kreten Planungen und der Suche nach geeigneten Nachfolge-
rinnen oder Nachfolgern zu beginnen. Auch die Anzeichen,
dass sich Nachfolgeverhandlungen in Zeiten konjunktureller
Unischerheit (wie z. B. in der Corona-Krise) langer hinziehen,?
sprechen fir einen moglichst friihen Start der Planungen.

Vielen Unternehmen wird eine Nachfolge vermutlich selbst bei
aktivem Engagement nicht gelingen. Denn es gibt zahlreiche
Hirden, an denen der Nachfolgeprozess stecken bleiben oder
scheitern kann — von der Suche nach geeigneten Kandidatin-
nen und Kandidaten bis zu burokratischen Fallstricken. Allein
der Mangel an potenziellen Grinderinnen und Griindern setzt
eine naturliche Grenze. Der vorliegende Bericht untersucht die
Huarden der Nachfolge aus Sicht der kleinen und mittleren Un-
ternehmen (KMU) auf Basis des KfW-Mittelstandspanels
2021.

Mit Abstand groBte Hiirde: Es mangelt an passenden
Nachfolgerinnen und Nachfolgern

Die von den Unternehmen mit Abstand am haufigsten ge-
nannte Hurde der Unternehmensnachfolge ist die Schwierig-
keit, geeignete Nachfolgekandidaten zu finden. Drei Viertel
der KMU sehen hier ein Problem (76 %). Die Knappheit von
Nachfolgerinnen und Nachfolgern wird mehr als doppelt so oft
genannt wie die zweithdchste: die Einigung auf einen Kauf-
preis (36 %, Mehrfachnennungen méglich, Grafik 1).

Grafik 1: Hirden der Nachfolge

Anteile am gesamten Mittelstand in Prozent; Mehrfachnennungen maéglich.
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Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2021.
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Der Mangel an geeigneten Nachfolgekandidatinnen und Kan-
didaten ist fur gréRere KMU etwas seltener ein Problem als fiir
kleinere. So nennen 76 % der Kleinstunternehmen mit weni-
ger als funf Beschaftigten diese Hurde, jedoch nur 68 % der
grofReren Mittelstandler mit mindestens 50 Beschaftigten (Gra-
fik 2).

Strukturelle Nachfolgeliicke: Es mangelt an Griinderinnen
und Griindern

Die Schwierigkeit, Nachfolgerinnen oder Nachfolger zu finden,
liegt in erster Linie an einer strukturellen Nachfolgeliicke, die
zum einen demografisch begriindet ist: Auf die geburtenstarke
Baby-Boomer-Generation, die in den kommenden 10 bis

15 Jahren in den Ruhestand tritt, folgen deutlich schwacher
besetzte Kohorten, der ,Baby-Bust®. Es fehlt schlicht der
Nachwuchs. Zum anderen entsteht die Nachfolgelticke durch
ein seit Jahren geringes Griindungsinteresse. Der Arbeits-
markt halt zahlreiche attraktive Beschaftigungsmoglichkeiten
bereit, die viele Menschen der beruflichen Selbststandigkeit
vorziehen. Die Griindungszahlen sind — wie der KfW-Grin-
dungsmonitor zeigt — seit Jahren im Tief und haben durch die
Corona-Krise einen zusatzlichen Dampfer erfahren.3

In dieser schwierigen Ausgangslage wird die Suche nach
Nachfolgenden noch durch unvollstéandige Information er-
schwert. Schwierig ist allein schon der Erstkontakt zwischen
Unternehmen und Nachfolgeinteressierten, denn es mangelt
an Ansprechpartnern und Uberregionalen Netzwerken. Vom
Problem des Zusammenfindens abgesehen sind Informations-
asymmetrien ausgepragt und die Transaktionskosten einer er-
folgreichen Nachfolge hoch. An diesen Hirden setzen Nach-
folgeborsen wie z. B. www.nexxt-change.de an, die Unterneh-
merschaft und Nachfolgeinteressierte zusammenbringen

(Box 1).

Problem Kaufpreisverhandlung

Wenn die gréfite Nachfolgehurde genommen ist, also potenzi-
elle Nachfolgekandidatinnen oder -kandidaten identifiziert
sind, ist mit dem Finden eines konsensfahigen Kaufpreises die
nachste Hirde zu Gberwinden. Dabei mussen nicht nur die un-
terschiedlichen Vorstellungen vom Wert des Unternehmens
verhandelt werden, sondern auch die genauen Zahlungsmo-
dalitaten. Es handelt sich hierbei ebenfalls um ein haufiges
Problem, 36 % der mittelstandischen Unternehmen sehen hier
Schwierigkeiten (Grafik 1).

Zur generellen Einordung der Kaufpreisproblematik kdnnen
die aktuellsten dazu vorliegenden Daten des Nachfolge-Moni-
torings Mittelstand 2019 beitragen: Aus Sicht der Unterneh-
men mussten im Jahr 2019 potenzielle Kaufer durchschnittlich
ca. 370.000 EUR fur den Kauf eines mittelstdndischen Unter-
nehmens einplanen.* Die (iberwiegende Mehrheit der KMU
hatte allerdings deutlich niedrigere Kaufpreisvorstellungen:
Die Halfte aller Inhaberinnen und Inhaber setzte einen Kauf-
preis von maximal 175.000 EUR an (Medianwert). °

Schwierig dirften in diesem Zusammenhang die unterschiedli-
chen Blickwinkel der Akteure sein. Die Inhaberinnen und Inha-
ber nehmen meist eher eine retrospektive Bewertung der Ent-
wicklung vor (Investitionen, Aufwand, Wachstum, etc.). Mog-
licherweise preisen sie zudem eventuell die mit dem Aufbau
des Unternehmens verbundenen Emotionen mit ein, die soge-
nannte ,Herzblutrendite“.® Allerdings haben friihere Studien
von KfW Research nur geringe Anzeichen einer solchen
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systematischen Uberschatzung der Kaufpreise gezeigt. Bei
der moglichen Nachfolgerin bzw. dem Nachfolger dirfte dage-
gen kinftige Potenziale und Ertragsmdglichkeiten im Vorder-
grund stehen (Wettbewerbssituation, Kundenstamm, Auftrags-
bestand, Modernisierungsgrad, etc.). Nachfolgeverhandlungen
koénnen leicht an diesen fundamentalen Bewertungsunter-
schieden scheitern.

Box 1: Nachfolgeborse nexxt-change © t
www.nexxt-change.de ist eine im Jahr 2006
tartete, bundesweite Unternehmens-
nachfolgebdrse. Zur Vernetzung von Unternehmerinnen und
Unternehmern mit Existenzgriinderinnen und -griindern. Es
handelt sich um eine Initiative des Bundesministeriums flr
Wirtschaft und Klimaschutz, der KfW, des Deutschen Indust-
rie- und Handelskammertags, des Zentralverbands des
Deutschen Handwerks, des Bundesverbands der Deutschen
Volksbanken und Raiffeisenbanken und des Deutschen
Sparkassen- und Giroverbands in Zusammenarbeit mit den
Partnern der Aktion ,nexxt”. Nachfolgeplanerinnen und -pla-
ner sowie an einer Ubernahme interessierte Griinderinnen
und Grunder kénnen auf nexxt-change anonym inserieren
und im Datenbestand recherchieren. Die Erstellung eines In-
serates erfolgt unter Begleitung eines Regionalpartners (z. B.
Kammern/Sparkassen). Deren Aufgabe ist die Qualitatssi-
cherung und Koordination des Vermittlungsprozesses. Zwei
Jahre zuvor, d. h. vor der Covid-Pandemie, hatte die Zahl
der Angebote noch tber 6.000 betragen, war dann im Laufe
des Jahres auf das heutige Niveau von 4.000-5.000 gesun-
ken (4.700 im Dezember 2021, Grafik). Die Corona-Krise
bremst offenbar auch das Nachfolgematching.

CH

Grafik: Nachfolgeangebote seit Corona seltener geworden

Anzahl der Nachfolgeangebote auf www.nexxt.change.de (Bestand am
Monatsende und neu angelegte bzw. geléschte im jew. Monat).
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Anmerkung: Teilweise fehlende Daten fiir 04—-06/2021.
Quelle: nexxt change.

Komplexitat der Nachfolge: Rechtliches und Biirokratie
Mit vielen Dingen sind die Beteiligten einer Unternehmens-
nachfolge zum ersten Mal konfrontiert, unter anderem mit ju-
ristischen Fragen. Die rechtliche bzw. steuerrechtliche Kom-
plexitat der Nachfolge nehmen 28 % der Unternehmen als
Hurde wahr. Mit steigender Unternehmensgrof3e ist der Anteil
grofRer, er liegt unter Kleinstunternehmen bei 28 %, unter gro-
Reren KMU bei 35 %.

Eine Reihe von zu bericksichtigenden Fragen gewinnt bei
groReren Unternehmensstrukturen an Bedeutung bzw. kommt


http://www.nexxt.change.de/

erst dann zum Tragen: Vergleich von Nachfolgevarianten,
Due Dilligence, Gesellschaftsrecht, Steuern, Absicherung der
Altinhaber, Glaubigereinbindung, etc.

Ein damit verwandtes Thema ist die Burokratie. Unterneh-
mensubergaben sind notwendigerweise mit administrativem
Aufwand verbunden, insbesondere mit zahlreichen Informa-
tions- und Meldepflichten. Den blrokratischen Aufwand sehen
27 % des Mittelstands als Nachfolgehirde. Im Gegensatz zur
rechtlichen Komplexitiat werden blrokratische Pflichten eher
von kleineren Unternehmen als Hirde wahrgenommen. Bei
geringerer UnternehmensgréRe und geringerem administrati-
vem Professionalisierungsgrad kdnnen ungewohnte Ablaufe
der Finanzverwaltung (Einkommen-, Erbschaft-, Grunderwerb-
steuer), Gewerbeamter, Amtsgerichte (Handelsregister,
Grundbuchamt), Kammern, Berufsgenossenschaften sowie
Arbeitsagenturen oder gar Arbeitsgerichte eine gréRere
Schwierigkeit darstellen. Unter den Kleinstunternehmen mit
weniger als funf Beschaftigten betragt der Anteil z. B. 30 %,
bei grofkeren KMU (mit 50 oder mehr Beschaftigten) hingegen
nur 22 %.

Fast jedes fiinfte Unternehmen sieht Finanzierung der
Ubernahme als Hemmnis

Mit der grundsatzlichen Einigung auf einen Kaufpreis ist der
Unternehmensverkauf noch nicht in trockenen Tuchern. In
knapp jedes fiinfte Unternehmen (18 %) sieht eine weitere we-
sentliche Hurde in der Sicherstellung der Finanzierung durch
die Nachfolgerin bzw. den Nachfolger. Bei gréeren KMU (mit
50 oder mehr Beschaftigten) ist die Problematik mit 23 % hau-
figer relevant als bei den Kleinstunternehmen mit weniger als
funf Beschaftigten (16 %). Das ist nachvollziehbar, da in der
Regel mit der UnternehmensgrélRe die Vermdgenswerte eines
Unternehmens ansteigen (Immobilien, Grundstiicke, Maschi-
nen, Fuhrpark, immaterielle Vermdgenswerte, etc.). Die Finan-
zierung durfte somit komplexer sein. So setzen im Jahr 2019

— jingere Daten liegen derzeit nicht vor — 81 % der groRen
KMU den Kaufpreis mit mindestens 1 Mio. EUR an.”

Von untergeordneter Bedeutung ist aus Unternehmenssicht
der eventuell anstehende Modernisierungsaufwand im Zuge
oder im Vorfeld der Nachfolge (8 %). Noch weniger mittelstan-
dische Unternehmen sehen ein unzureichendes Beratungsan-
gebot als Hemmnis (5 %). Die zentrale Informationsquelle der
KMU sind hier die Kammern und Unternehmensverbande (In-
formationsmaterial. Seminare, Beratungsgesprache). Auch
Fachbucher und Zeitschriften sind wichtige Quellen. Nicht zu-
letzt spielen vor allem Internetportale bei jingeren Inhaberin-
nen und Inhabern eine wesentliche Rolle.®

Nachfolgevariante mitentscheidend: Bei externer Nach-
folge sind die zentralen Hiirden ,,Kaufpreis“ und ,,geeig-
nete Person“ noch héher

Von den KMU, die grundséatzlich eine Nachfolge anstreben
(39 % aller KMU), sehen 73 % das Finden eines passenden
Nachfolgenden als Hindernis. Das deckt sich mit der Einschat-
zung des Mittelstands insgesamt (Grafik 1)..

Das Ausmaf der Problemwahrnehmung unterscheidet sich al-
lerdings deutlich nach Art der angestrebten Nachfolgevariante
— vor allem die beiden am haufigsten genannten Hurden:
KMU, die zumindest als eine Option die Familiennachfolge an-
streben, nennen das Problem eines passenden Nachfolgen-
den zwar auch mehrheitlich, aber mit 62 % deutlich seltener.
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Demgegentiber sehen 87 % der KMU, fur die ein externer
Verkauf in Frage kommt, das Problem der Nachfolgerinnen-
bzw. Nachfolgersuche (Grafik 3 links).

Grafik 2: Nachfolgesuche fur kleine Unternehmen noch pro-
blematischer, dafir weniger rechtliche Komplexitat

Anteile am gesamten Mittelstand in Prozent; Mehrfachnennungen méglich;
UnternehmensgroRenklassen nach Vollzeitdquivalent-Beschaftigten
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Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2021.

Beim Problem der Einigung auf einen Kaufpreis verhalt es
sich ganz ahnlich: Bei angestrebter externer Nachfolge sieht
mit 57 % eine klare Mehrheit dieses Problem. Ist eine Fami-
liennachfolge angestrebt, ist der Anteil mit 30 % deutlich gerin-
ger. Der Unterschied ist auch damit zu begriinden, dass bei
Ubergaben innerhalb der Familie erstens nicht immer ein
Kaufpreis anfallt, zweitens etwaige Verhandlungen weniger
kontrovers ablaufen.

Rechtliche und biirokratische Hiirden dafiir haufiger ein
Problem bei der Familiennachfolge

Wahrend die hauptsachlichen Nachfolgehlrden, zunachst
eine geeignete Person und dann einen geeigneten Kaufpreis
zu finden, bei der Familiennachfolge deutlich niedriger sind,
sind andere Herausforderungen anscheinend etwas groRer.
Die rechtliche Komplexitat und der Birokratieaufwand sind je-
weils flr ca. ein Drittel (32 bzw. 34 %) der KMU mit familienin-
ternen Nachfolgeplanen problematisch. Unter den KMU, die
eine externe Nachfolge anstreben, sind die entsprechenden
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Anteile mit 23 bzw. 22 % splrbar kleiner. Mogliche Erklarun-
gen sind die mitunter komplizierte Vermischung von Geschaft-
lichem und Privatem sowie der zusatzliche Themenkomplex
der Erbschaftsteuer.

Insgesamt erscheinen die Hurden fir externe Nachfolgelésun-
gen hoéher zu sein. Das ist bedenklich, weil trotz krisenbeding-
ter ,Renaissance” der Familiennachfolge allein schon aus de-
mografischen Grinden die externe Nachfolge schon bald wie-
der in den Vordergrund riicken wird.

Je weiter fortgeschritten im Nachfolgeprozess, desto ho-
her die rechtlichen und biirokratischen Hiirden

Im Jahr 2021 haben 28 % der Nachfolgeplanenden bereits
eine Nachfolgerin oder einen Nachfolger gefunden. Davon be-
finden sich 16 % in Verhandlungen und 12 % haben sie be-
reits abgeschlossen. Auf der Suche bzw. in der Planungs-
phase befinden sich 26 %, die restlichen 47 % haben noch
nicht mit den Vorbereitungen der Nachfolge begonnen (Gra-
fik 4). Je nach Stadium des Nachfolgeprozesses nehmen die
KMU die Hurden sehr unterschiedlich wahr.

~

Wenn eine geeignete Nachfolgerin oder ein Nachfolger bereits
gefunden ist, dann sieht (rtickblickend) nur jedes zweite Unter-
nehmen die Suche als wesentliche Hiirde. Besonders die Un-

ternehmen, die sich momentan auf der Suche bzw. noch in
der Planung befinden, sehen hier viel haufiger ein Problem
(85 %, Grafik 4 rechts). Ahnlich verhalt es sich mit dem Kauf-
preis: je weiter fortgeschritten im Nachfolgeprozess, desto un-
problematischer. Rechtsfragen, Burokratie, Finanzierung —
also Hirden, die meist erst spater im Nachfolgeprozess auf-
tauchen, sind vor allem fir die weit vorangeschrittenen KMU
relevant. Das betrifft am deutlichsten die rechtliche Komplexi-
tat, die von fast jedem zweiten KMU mit laufenden oder abge-
schlossenen Nachfolgeverhandlungen als Problem gesehen
wird. Unter den KMU in der vorgelagerten Planungsphase ist
der Anteil nur halb so groR (24 %).

Die unterschiedliche Problemwahrnehmung je nach Stadium
des Nachfolgeprozesses kann ein Anzeichen sein, dass die
gerade akuten Probleme auch als die schwerwiegendsten
wahrgenommen werden. Doch es ist auch denkbar, dass es
sich um im Nachhinein korrigierte Einschatzungen handelt.
Denn schliel3lich ist die Unternehmensnachfolge fur alle Betei-
ligten eine seltene — meist einmalige — Erfahrung. So kdnnten
z. B. rechtlich-administrative Huirden fur viele Unternehmen
tatsachlich hoher sein als die Einigung auf einen Kaufpreis.

Grafik 3: Hirden je nach Nachfolgevariante und Stand der Vorbereitungen unterschiedlich hoch

Anteile an allen Unternehmen mit Nachfolgeplanungen in Prozent; Mehrfachnennungen mdglich; nur die finf wichtigsten Hiirden aus Unternehmenssicht.
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Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2021.
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Grafik 4: Mehr als ein Viertel der KMU haben geeignete Nachfolgerin oder Nachfolger identifiziert

Anteile an allen Unternehmen mit Nachfolgeplanungen in Prozent
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Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2021.

Kurzfristig angestrebte Ubergaben: Nachfolgerin oder
Nachfolger oft gefunden, aber Verhandlungen dauern an
Im Hinblick auf die Hirden der Nachfolge ist natirlich vor al-
lem der Status kurzfristig anstehender Nachfolgen entschei-
dend fur einen gelungenen Generationenwechsel im Mittel-
stand. Denn Ublicherweise wird ein Such- und Planungsvor-
lauf von mindestens drei Jahren empfohlen, um alle der be-
schriebenen Hirden erfolgreich zu Uberwinden.

Wie viele KMU mit kurzfristigen Nachfolgeabsichten haben die
héchste Hirde bereits genommen und eine geeignete Person
fur die Nachfolge gefunden? In der Summe haben sich fir drei
Viertel der kurzfristig angestrebten Ubergaben bereits Nach-
folgerinnen oder Nachfolger gefunden: 35 % der Verhandlun-
gen sind bereits abgeschlossen, bei weiteren 39 % laufen ak-
tuell Verhandlungen. Noch nie waren im Nachfolge-Monitoring
von KfW Research so wenige KMU kurz vor der gewlinschten
Ziellinie noch auf der Suche nach geeigneten Nachfolgekandi-
daten.

Ca. 165.000 KMU steuern bis Ende 2025 auf unfreiwillige
Stilllegung zu

Allen positiven Nachrichten zum Trotz: Aktuell missen 12 %
der Unternehmen, die eine Nachfolge in den kommenden zwei
Jahren realisieren mochten, mit dem Scheitern rechnen. Sie
sind entweder noch gar nicht in den Prozess eingestiegen

(4 %) oder haben bislang nur Informationen gesammelt (8 %,
Grafik 4). Fur weitere 15 %, die sich maximal zwei Jahre vor
der gewiinschten Ubergabe noch auf der Suche nach geeig-
neten Nachfolgekandidatinnen oder -kandidaten befinden,
konnte die Zeit angesichts der demografischen Nachfolgeli-
cke ebenfalls knapp werden. Insgesamt sind nach dieser Ein-
stufung bei 55.000 der 230.000 kurzfristig (bis Ende 2022) an-
gestrebten Nachfolgen Misserfolge oder zumindest Verzdge-
rungen zu beflrchten.

Die Erfolgsaussichten der mittelfristig gewlinschten Nachfol-
gen (binnen 3 bis 5 Jahren), die noch gar nicht (24 %) bzw.
nur grob (19 %) vorbereitet sind, sind ebenfalls nicht gut. Da-
mit besteht bei insgesamt 165.000 der 600.000 kurz- bis mit-
telfristig (bis Ende 2025) angestrebten Nachfolgevorhaben die
Gefahr, dass sie nicht mehr umgesetzt werden, zumindest
nicht zum geplanten Zeitpunkt.

= Verhandlungen laufen
Informationsbeschaffung / grobe Planungen

|

Vor allem Wunsch nach externem Verkauf wird sich viel-
fach nicht erfillen

Besonder ein geplanter Verkauf an Externe durfte haufig
scheitern. Dies zeigt ein Blick auf den Vorbereitungsstand die-
ser Teilgruppe der KMU: Von den Inhaberinnen und Inhabern
mit Verkaufsabsicht an Externe bis Ende des Jahres 2025 ha-
ben nur 15 % bereits eine geeignete Person gefunden, wah-
rend 60 % gar nicht oder nur grob in die Plaung eingestiegen
sind. Hier dirfte die Wahrscheinlichkeit gering sein, dass sich
die Winsche fur einen externen Verkauf realisieren. Die bis
2025 vorgesehenen familieninternen Nachfolgen sind in dieser
Hinsicht viel besser vorbereitet als externe. Bei 72 % der be-
treffenden Unternehmen steht die Nachfolgerin bzw. der
Nachfolger aus dem Familienkreis bereits fest oder es wird ak-
tuell verhandelt (jew. 36 %).

Die Hiirden sind hoch — mehrgleisige Planung wird vor al-
lem angesichts schwindender Nachfolgepotenziale immer
wichtiger

KfW Research hat kirzlich gezeigt, dass sich die Praferenzen
der Unternehmen eindeutig in Richtung Familiennachfolge
verschoben haben.® Das sollte allerdings nicht dazu fiihren,
dass externe Ubergaben — trotz insgesamt héherer Hiirden —
zu stark aus dem Blick geraten. Denn allein aufgrund der ab-
sehbaren demografischen Entwicklung wird der Anteil exter-
ner Ubergaben zunehmen miissen — die Baby-Boomer haben
nun mal nicht gentigend Nachkommen. Friihzeitiges Abwagen
aller Alternativen wird immer mehr zum Erfolgsfaktor, dazu ge-
hért auch die Nachfolge durch Beschaftigte des Unterneh-
mens. Gegenwartig ziehen nur zwei von zehn Unternehmen
Uberhaupt mehrere Nachfolgeoptionen in Betracht.

Dabei ist vor allem der grof3e Anteil noch laufender Verhand-
lungen bedenklich, vor allem bei gewtinschtem externen Ver-
kauf. Naturlich gehéren auch Marktaustritte zu einer funktio-
nierenden Volkswirtschaft, weil sie zu Erneuerung und Struk-
turwandel beitragen. Doch wenn zu haufig gesunde Unterneh-
men mit einem tragfahigen Geschaftsmodell aus schlichtem
Mangel an Nachfolgerinnen und Nachfolgern stillgelegt wer-
den, sind die entstehenden Reibungsverluste bei Beschafti-
gung und Produktivitat volkswirtschaftlich ineffzient.
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Box 2: Hiirden der Ubernahmegriindung

Die Daten des KfW-Mittelstandspanels geben in diesem Bei-
trag Auskunft Gber die Hiirden der Unternehmensnachfolge
aus Sicht der kleinen und mittleren Unternehmen. Die Per-
spektive der Nachfolgerinnen und Nachfolger lasst sich er-
ganzend auf Basis des KfW-Griindungsmonitors untersu-
chen, der die sog. Ubernahmegriindungen gesondert erfasst
und einen Vergleich zu Neugriindungen ermaglicht.

Bei der Ubernahme eines bestehenden Unternehmens treten
z. B. seltener Schwierigkeiten im Bereich der Akquise auf als
bei der Griindung eines neuen Unternehmens (16 vs. 28 %,
Grafik), schlieRlich gibt es bereits Kundenkontakte. Entspre-
chend sind auch Probleme mit unausgereiften Geschaftsi-
deen seltener (10 vs. 14 %). Angesichts des gréfReren Finan-
zierungsbedarfs haben Ubernahmegriinderinnen und -Griin-
der hingegen haufiger Bedenken wegen der finanziellen Risi-
ken ihrer Selbststandigkeit (34 vs. 22 %). Die Existenzgrin-
dung kostet Zeit und Nerven. Ubernahmegriinderinnen und -
Griinder geben noch haufiger als Neugriinderinnen und -
Grinder an, dass ihre Selbststandigkeit die Familie belastet
(36 vs. 29 %). Das durfte direkt mit der Gberdurchschnittli-
chen GroRe der tbernommenen Unternehmen im Vergleich
Zu neu gegrundeten zusammenhangen.

Grafik: Finanzrisiko belastet Ubernahmegriindung

Wahrgenommene Schwierigkeiten bei Ubernahme- und Neugriindungen
(Durchschnitt 2016—2020, Anteile in Prozent)
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Quelle: KfW-Griindungsmonitor 2017-2021.

Die fiir Ubernahmegriindungen typischen Probleme — Famili-
enbelastung, Finanzrisiko — wirken sich anscheinend auch
als echte Griindungshiirde aus. Denn diese Punkte werden
besonders haufig von Ubernahmegriinderinnen und -griin-
dern genannt, die ihr Projekt bereits wieder abgebrochen ha-
ben. Andere Schwierigkeiten wie z. B. Burokratie und Kun-
denakquise werden hingegen bei abgebrochenen und wei-
terhin aktiven Griindungsprojekten in etwa gleich wahrge-
nommen.
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Zu wenig Ubernahmegriindungen — Finanzierung fiir ex-
terne Nachfolgerinnen und Nachfolger besonders wichtig
Generell ist festzuhalten: Der zentrale Baustein zur Verminde-
rung der Nachfolgellicke ist und bleibt die Aktivierung von (po-
tenziellen) Ubernahmegriinderinnen und -griindern. Nur ein
reges Grindungsgeschehen ist langfristig in der Lage, die
Engpasse der Unternehmensnachfolge im Mittelstand wenigs-
tens teilweise zu beheben.

Ubernahmegriindungen sind im Vergleich zu Neugriindungen
Uberdurchschnittlich groRe Griindungsprojekte und kosten
Uberdurchschnittlich viel Arbeitszeit. Dementsprechend be-
firchten Ubernahmegriinderinnen und -griinder besonders oft,
dass ihre Selbststandigkeit die Familie zu sehr belastet

(Box 2). Auflerdem haben sie mitunter Probleme, geeignete
Partner fir angestrebte Teamgriindungen zu finden. Dabei ist
die gemeinschaftliche Griindung eine gute Mdéglichkeit, die
zeitlichen und finanziellen Belastungen auf mehrere Schultern
zu verteilen. Es liegt deshalb wertvolles Potenzial in der ge-
zielten Beratung und Vernetzung von Griindungsinteressier-
ten. Erfolgreiche Ubernahmeteams kénnen als Vorbilder die-
nen, wie die Fortflihrung und Modernisierung eines Unterneh-
mens gemeinsam gelingt.

Durch die perspektivisch wieder zunehmende Relevanz der
externen Unternehmensnachfolge wird zwangslaufig die Ver-
fugbarkeit von Griindungsfinanzierung starker in den Fokus
riicken, denn externe Ubernahmegriindungen benétigen &fter
Finanzmittel und zudem groéRere Betrége. '© Ubernahmegriin-
derinnen und -grinder haben zudem auch Uberdurchschnitt-
lich haufig Bedenken wegen der finanziellen Risiken ihrer
Selbststéndigkeit (Box 2). Hier liegt ein wichtiger Ansatzpunkt
fur die Unterstitzung der Griindungs- und Nachfolgeaktivitét.

Datenbasis

Den Auswertungen dieses Beitrags liegen zwei Datenquellen
zugrunde: Vor allem das KfW-Mittelstandspanel und ergan-
zend der KfW-Griindungsmonitor. Beide werden von

KfW Research eigens erhoben und liefern jeweils eine repra-
sentative Datenbasis der kleinen und mittleren Unternehmen
bzw. des Griindungsgeschehens in Deutschland. Die Daten-
quellen stehen auch Wissenschaftlerinnen und Wissen-
schaftlern im Rahmen von Forschungskooperationen zur
Verfligung. ™

Das KfW-Mittelstandspanel wird seit dem Jahr 2003 als
Wiederholungsbefragung der kleinen und mittleren Unter-
nehmen in Deutschland durchgefihrt. Zur Grundgesamtheit
des KfW-Mittelstandspanels gehdren alle privaten Unterneh-
men samtlicher Wirtschaftszweige, deren Umsatz die Grenze
von 500 Mio. EUR pro Jahr nicht Ubersteigt. Mit einer Daten-
basis von bis zu 15.000 Unternehmen pro Jahr stellt das
KfW-Mittelstandspanel die einzige reprasentative Erhebung
im deutschen Mittelstand und damit die wichtigste Daten-
quelle fir mittelstandsrelevante Fragestellungen dar. Die ak-
tuellen Analysen des Nachfolge-Monitorings stiitzen sich auf
Daten von ca. 4.600 Unternehmen, die in der jungsten

19. Welle des KfW-Mittelstandspanels erstmals teilgenom-
men haben (Befragungszeitraum: 15.02.2021-25.06.2021).
Weiterfuhrende Informationen finden Sie im Internet unter:
www.kfw-mittelstandspanel.de.



http://www.kfw-mittelstandspanel.de/

Fokus Volkswirtschaft

Der KfW-Griindungsmonitor basiert auf Angaben von Weiterfihrende Informationen finden Sie im Internet unter:
50.000 zufallig ausgewahlten, in Deutschland ansassigen www.kfw-gruendungsmonitor.de.

Personen. Sie werden jahrlich im Rahmen einer reprasentati-

ven Bevolkerungsbefragung interviewt. Griinder werden da-

bei breit erfasst: Voll-/ Nebenerwerb, Freiberuf/

Gewerbe, Neugriindung/Ubernahme usw. Der KfW-Griin-

dungsmonitor liefert damit ein reprasentatives Bild der ge-

samten Griindungstatigkeit in Deutschland.
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