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as Thema Unternehmens-

nachfolge wird wegen des

demografischen Wandels

immer wichtiger. Laut der

Industrie- und Handels-
kammer (IHK) ist fast ein Drittel der
Unternehmer 60 Jahre alt, bis 2026 wer-
den rund 550.000 Unternehmensnach-
folger notig sein. Das ist eine Zahl, die
Sorgen bereitet, denn im schlimmsten
Fall bedeutet das, dass Unternehmen
nicht weitergefiihrt werden kdnnen.
Thomas Suchoweew und Oliver Petersen
sind im Vorstand des Makler-Nachfolge-
Clubs und erklédren in unserem Inter-
view, wie die Weichen gestellt werden
sollten, damit die Unternehmensnach-
folge gelingt.

Herr Suchoweew, Herr Petersen, die
deutsche Wirtschaft steht vor einer gro-
fen Herausforderung, denn zigtausende
Unternehmen haben keinen Nachfolger.
Woran liegt das?

Thomas Suchoweew: Der Makler-Nach-
folger-Club kiitmmert sich, wie der Name
schon sagt, tiberwiegend um die Nach-
folgeregelung von Finanz- und Versiche-
rungsmaklern. Hier haben wir die einzig-
artige Situation, dass die Nachfrage das
Angebot iibertrifft. Dies liegt hauptsachlich
an der Tatsache, dass dies eine der sehr we-
nigen Branchen ist, die passives Einkom-
men durch die laufenden Courtage- bezie-
hungsweise Provisionszahlungen aus der
Betreuung eines bereits abgeschlossenen
Geschiftes generiert und so ein sehr gut
kalkulierbares Asset darstellt. Das ist ein
wahres Alleinstellungsmerkmal fiir die Fi-
nanz- und Versicherungsbranche.

Oliver Petersen: Da wir aber immer mehr
Anfragen - auch aus anderen Branchen -
erhalten, haben wir uns auch mit deren je-
weiliger Marktsituationen auseinanderge-
setzt und festgestellt, dass in den meisten
Branchen aktuell das Angebot die Nach-
frage tibersteigt und viele Unternehmen
Probleme haben, ihre Nachfolge erfolg-
reich zu regeln. Die Tatsache, dass vie-
le deutsche Unternehmen keinen
Nachfolger finden, kann auf ver-
schiedene Faktoren zurtick-
gefithrt werden. Ein Grund
ist der demografische
Wandel. Viele potenzi-
elle Nachfolger haben
moglicherweise nicht
das Interesse oder die
finanziellen Mittel,
ein Unternehmen zu
iibernehmen. Auch
die Unsicherheit tiber
die zukiinftige wirt-
schaftliche und politi-
sche Entwicklung kann
eine Rolle spielen.

Bilder: Oliver Petersen und Thomas Suchoweew, Depostiphotos / AndreyPopov

»In den meisten Branchen (bersteigt aktuell das
Angebot die Nachfrage und viele Unternehmen ha-
ben Probleme, ihre Nachfolge erfolgreich zu regeln.«

Welche Optionen hat ein Unternehmer
oder eine Unternehmerin, wenn die Nach-
folge fehlt?
Suchoweew: Um ihre Nachfolge zu regeln,
haben Unternehmerinnen und Unterneh-
mer verschiedene Optionen. Sie konnen
versuchen, das Unternehmen zu verkaufen
- entweder an einen externen Kéufer oder an
das Management oder die Mitarbeiter des
Unternehmens, also Management-Buy-out
oder Employee-Buy-out. Dies konnen at-
traktive Optionen sein, da das Management
bereits mit dem Unternehmen vertraut ist
und tiber die notwendigen Kenntnisse und
Erfahrungen verfiigt. Auch gibt es immer
wieder Erfolgsgeschichten der familien-
internen Unternehmensiibergabe an die
néchste Generation.

Eine andere Moglichkeit ist die Suche nach
einem geeigneten externen Nachfolger.
Zum Beispiel durch die Zusammenarbeit
mit einer Nachfolgeborse oder durch die
Unterstiitzung von Unternehmensberatern

(M&A-Beratern). Eine weitere Option ist
die schrittweise Ubertragung des Unterneh-
mens durch eine langfristige Kooperation
oder Partnerschaft mit anderen Unterneh-
men oder Unternehmern aus der horizon-
talen oder vertikalen Wertschopfungskette.
Eine weitere Moglichkeit besteht darin, das
Unternehmen an einen interessierten Kiufer
zu verkaufen, der nicht mit dem Unterneh-
men verbunden ist.

Gibt es einen Favoriten unter den genann-
ten Optionen, fiir den sich Unternehmer
hiufig entscheiden? Und mit welchen Her-
ausforderungen ist das verbunden?
Petersen: Die Wahl der Option héngt von
den individuellen Umstidnden des Unter-
nehmens ab, es gibt keinen klaren Favoriten
unter den genannten Optionen. Jede Option
ist mit unterschiedlichen Herausforderungen
verbunden. Dazu gehoren rechtliche und fi-
nanzielle Aspekte, die Sicherstellung eines rei-
bungslosen Ubergangs und die Aufrechterhal-
tung der Kontinuitat des Unternehmens.
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Suchoweew: Der Verkauf an einen externen
Kaufer kann oft attraktiv sein, da dies einen
klaren Schnitt ermdglicht und moglicher-
weise den hochsten Verkaufspreis erzielt.
Allerdings konnen sich damit auch Heraus-
forderungen ergeben, wie das Finden eines
geeigneten Kaufers, die Sicherstellung einer
reibungslosen Ubergabe und die nachhaltige
Ubertragung der Unternehmenswerte. Oft
spielen auch psychologische Faktoren eine
grof3e Rolle, da nicht selten ein ganzes Le-
benswerk tibergeben werden soll.

Wie lange dauert so ein Prozess? Wird die
Notwendigkeit oft zu spit erkannt?
Suchoweew: Die Dauer eines Nachfolge-
prozesses kann stark variieren. Es hangt von
verschiedenen Faktoren ab, wie der Komple-
xitdt des Unternehmens, der Verfiigbarkeit
von potenziellen Kéufern und den Verhand-
lungen tiber den Verkauf. Es ist jedoch nicht
ungewohnlich, dass der Nachfolgeprozess
mehrere Monate oder sogar Jahre dauert. Die
Notwendigkeit einer Nachfolgeregelung wird
manchmal nicht rechtzeitig erkannt, was den

Nachfolgeprozess zusitzlich erschweren kann.

Viele Inhaber von Unternehmen beginnen
erst in den letzten Jahren vor dem Ruhestand
mit der Suche nach einem Nachfolger und
dadurch fehlt oft wertvolle Zeit. Eine friihzei-
tige Planung und Vorbereitung sind jedoch
wichtig, um einen reibungslosen Ubergang
zu gewihrleisten, sprich, sich frithzeitig mit
dem Thema auseinanderzusetzen und einen
langfristigen Nachfolgeplan mit der Defini-
tion wichtiger Meilensteine zu entwickeln.

»Der Verkauf an einen externen Kaufer kann
oft attraktiv sein, da dies einen klaren Schnitt
ermoglicht und moglicherweise den hochsten

Verkaufspreis erzielt.«

Aus einem Angestellten einen Unterneh-
mer zu machen, gelingt wahrscheinlich
nur, wenn dieser zuvor bereits ein entspre-
chendes Mindset mitgebracht hat. Oder
haben Sie schon Uberraschungen erlebt?
Petersen: Es ist in der Tat oft schwierig, aus
einem Angestellten einen Unternehmer zu
machen, wenn dieser nicht das entsprechen-
de Mindset und die erforderlichen Fahig-
keiten mitbringt. Eine erfolgreiche Unter-
nehmensnachfolge erfordert somit eine
sorgfiltige Auswahl und Vorbereitung des
Nachfolgers. Es kann jedoch auch positive
Uberraschungen geben, wenn ein enga-
gierter und motivierter Mitarbeiter mit
Unterstiitzung, Schulungen und gezielten
Weiterbildungsmafinahmen erfolgreich in
die Rolle des Unternehmers wichst. Trotz-
dem ist es richtig anzunehmen, dass nicht
jeder Angestellte das Potenzial hat, ein er-
folgreicher Unternehmer zu werden. Das

Unternehmertum erfordert bestimmte
Fahigkeiten, Eigenschaften und eine unter-
nehmerische Denkweise. Es ist jedoch mog-
lich, dass einige Mitarbeiter iiberraschendes
unternehmerisches Talent zeigen, wenn sie
die Moglichkeit erhalten, ihre Fahigkeiten
zu entfalten. Es hangt von der individuellen
Motivation und Bereitschaft des Mitarbei-
ters ab, sich auf die Herausforderungen des
Unternehmertums einzulassen und welchen
Mentor er an seiner Seite hat.

Auch die Bewertung des Unternehmens ist
besonders im Mittelstand ein Problem. Es
gibt keinen Aktienkurs, den man zugrun-
de legen konnte, um einen angemessenen
Preis zu ermitteln. Wie serids sind die Be-
wertungsmodelle heute und welche sind
die beliebtesten?

Petersen: Die Bewertung von Unterneh-
men im Mittelstand kann in der Tat eine
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»Es ist jedoch nicht ungewdhnlich, dass der
Nachfolgeprozess mehrere Monate oder

sogar Jahre dauert«

Herausforderung sein, da es eben keinen
allgemein akzeptierten oder notierten Ak-
tienkurs gibt, der als Grundlage dienen
koénnte. Die Bewertungsmethoden sind
nicht normiert und variieren. Beliebte Be-
wertungsmodelle umfassen zum Beispiel

das Ertragswertverfahren, das Discounted-
Cashflow-Verfahren und das Vergleichswert-
verfahren. Auch kénnen Multiple-Faktoren
(zum Beispiel Umsatz- oder EBIT-Multiples)
zur Einschatzung eines realisierbaren Markt-
preises dienen. Die Auswahl des geeigneten
Bewertungsmodells erfordert Fachkennt-
nisse und Erfahrung. Die Seriositdt der Be-
wertungsmodelle hdngt von der Kompetenz
und Erfahrung der eingesetzten Gutachter
oder Bewertungsexperten ab. Beliebte Be-
wertungsmodelle konnen je nach Branche
und individuellen Gegebenheiten variieren.
Doch die beste Bewertung und das schons-
te Verkaufsexposé niitzen wenig, wenn auf
der Kiuferseite keine Interessenten zu finden
sind. Die Kunst eines Unternehmensberaters,
der sich mit dem M&A-Geschift beschiftigt

ist es, erstens {iber ein ausreichend grof3es
Netzwerk an Kaufinteressenten zu verfii-
gen und zweitens ein grofitmogliches Match
zwischen Verkdufer und Kaufer zu errei-
chen. Dies erhoht die Chance, die Kaufpreis-
vorstellung des Verkaufers durchzusetzen.
Wenn beide Unternehmen optimal zusam-
menpassen, erleichtert dies auch die Integ-
ration des iibernommenen Unternehmens,
die Chance auf Synergie- und Skaleneffekte
steigt, und nicht zuletzt kann sich die Amor-
tisationszeit der aufgewendeten finanziellen
Mittel verkiirzen.

Sehen Sie die Unternehmerkultur in
Deutschland gefihrdet? Es gibt iiber 80
Millionen Einwohner, aber kaum jemand
will Unternehmer sein.
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Suchoweew: Die Unternehmerkultur in
Deutschland wird von verschiedenen Fak-
toren beeinflusst. Es gibt sicherlich Heraus-
forderungen wie die finanziellen Risiken,
die mit der Griindung oder der Ubernah-
me eines Unternehmens verbunden sind.
Dariiber hinaus spielen kulturelle Aspekte,
das Bildungssystem und die gesellschaft-
liche Wahrnehmung eine Rolle bei der
Entscheidung, ob jemand Unternehmer
werden mochte. Es ist wichtig, dass Unter-
nehmertum geférdert wird, um das Poten-
zial von innovativen Ideen und wirtschaft-
lichem Wachstum zu nutzen. Obwohl die
Zahl der Menschen, die Unternehmer
werden mochten, moglicherweise begrenzt
ist, kann man nicht pauschal sagen, dass
die Unternehmerkultur in Deutschland ge-
fahrdet ist. Es gibt weiterhin viele erfolg-
reiche Unternehmerinnen und Unter-
nehmer in Deutschland, insbesondere im
Mittelstand, die Innovationen vorantreiben
und Arbeitsplatze schaffen. Die Start-up-
und Griinderszene bringt immer wieder
dynamische und innovative neue Unter-
nehmen auf den Markt. Allerdings ist es
wichtig, Anreize und Unterstiitzung fiir
potenzielle Griinderinnen und Griinder zu
schaffen, um die Griindungsbereitschaft zu
fordern und die unternehmerische Kultur
lebendig zu halten.
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