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Deutscher Mittelstand:
Wer folgt nach?
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Drei von vier Unternehmen in Deutschland sind
Kunden der Sparkassen-Finanzgruppe. Die Beratung
und Finanzierung der mittelstandischen Wirtschaft
hierzulande sind das Kerngeschaft der Sparkassen
und Landesbanken. Fir dieses Ziel setzen sie ihre
Starken ein— die genaue Kenntnis ihrer Kunden und
deren persdnlicher Situation sowie ihre flachen-
deckende Prdsenz in allen deutschen Regionen.

Mit der Diagnose Mittelstand 2024 legt der Deutsche
Sparkassen- und Giroverband (DSGV) zum 24. Mal
reprdsentatives Datenmaterial zur aktuellen Lage der
mittelstandischen Unternehmen in Deutschland
vor —in dieser Ausgabe konkret zur Unternehmens-
nachfolge im deutschen Mittelstand.

Erneutistin diese Untersuchung der S-Finanzklima-
index von DSGV und Deka integriert. Er beruht

auf quartalsweisen Umfragen unter den Vorstanden
der deutschen Sparkassen zur konjunkturellen
Entwicklung.
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Vorwort

» Es ist wichtig, strukturelle Hiirden
abzubauen und Anreize zu schaffen.
Wir miissen ein innovationsfreundliches
Umfeld fordern und Unternehmertum
unterstiitzen.“

PROF. DR. ULRICH REUTER

Prasident des Deutschen Sparkassen- und Giroverbandes



VORWORT

DEKA-S-FINANZKLIMA FOKUS UMFRAGE

der deutsche Mittelstand wird zurecht oft als ,,Motor der deutschen
Wirtschaft“ bezeichnet. Darin driickt sich grolse Wertschatzung aus.
Es lasst sich aber nicht mehr tibersehen, wie sorgenvoll und kritisch
der Mittelstand selbst seine Situation einschatzt.

Die gute Nachricht ist, dass die Finanzlage des Mittelstands nach wie vor
stabil ist. Die Eigenkapitalquote ist weiterhin hoch und liegt im Schnitt
bei etwa 37 Prozent. Das ist eine solide finanzielle Grundausstattung

in den allermeisten Branchen. Die mittelstandischen Unternehmen
haben also Kraft zum Investieren. Doch viele Herausforderungen
bremsen. Das zeigt auch die von der Sparkassen-Finanzgruppe durch-
gefiihrte ,Sparkassen-Expertenumfrage 2024

» Die Herausforderung fiir die Betriebe — und fiir
die Gesamtwirtschaft-liegt darin, Unternehmer-
tum wieder stéirkerins Bewusstsein zu riicken,
wirtschaftliche Bildung zu stédrken und Angebote
fiir die Begleitung und Finanzierung lokal verfiig-
bar zu machen.”

Ein zentrales Thema der Umfrage war die Unternehmensnachfolge
im deutschen Mittelstand. Etwa ein Drittel der kleinen und mittleren
Unternehmen plant innerhalb der nachsten drei bis fiinf Jahre eine
Unternehmensiibergabe.

Statistisch gesehen ist die Entwicklung nicht tiberraschend: Das durch-
schnittliche Alter bei einer Firmentiibergabe liegt bei 64 Jahren. Diese
»Altersgrenze“ haben viele Unternehmenschefs inzwischen fast erreicht.
1,2 Millionen Unternehmensinhaber in Deutschland sind 60 Jahre
oder dlter — also etwa jeder Dritte. Den sogenannten ,,Babyboomern*
aus den Jahren 1957-1965 folgen geburtenschwache Jahrgange. Die
Zahl der ,,Ubergabewilligen“ steigt kontinuierlich. Die Zahl der Inter-
essenten hingegen schmilzt. Das hat bei weitem nicht nur demo-
grafische Griinde.
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Biirokratie und der Mangel an Fachkradften erschweren unterneh-
merisches Handeln nachhaltig. Diese Probleme werden durch hohe
Rohstoff-, Energie- und Lebensmittelpreise sowie zusdtzliche Risiken
wie Cybersicherheit und die CO,-Steuer verstarkt. Besonders alarmie-
rend ist der Riickgang des Interesses am Unternehmertum, wodurch
sich die Nachfolgeregelung in vielen Betrieben als schwierig gestaltet.
Obwohl 90 Prozent der deutschen Unternehmen Familienbetriebe
sind, beabsichtigen nur 36 Prozent aller Inhaber eine Ubergabe inner-
halb der Familie. Haufiger ist der Plan, das Unternehmen an einen
externen Kaufer abzugeben.

Die Herausforderung fiir die Betriebe — und fiir die Gesamtwirtschaft -
liegt nun darin, Unternehmertum wieder starker ins Bewusstsein
zu ricken, wirtschaftliche Bildung zu starken und Angebote fiir die
Begleitung und Finanzierung lokal verfiigbar zu machen.

Sparkassen bringen ihre Expertise und ihr Netzwerk ein, um sowohl
Kaufer als auch Verkdufer in der komplexen Phase des Ubergangs zu
begleiten. Wir sehen viel Beratungsbedarf rund um die passende
Finanzierung, aber auch bei der strategischen Planung und bei recht-
lichen Rahmenbedingungen. Fiir all das sind Sparkassen vor Ort
und im Verbund der Finanzgruppe sowie durch eine enge Partnerschaft
mit der KfW gut aufgestellt.

Auf die Gestaltung der Energieversorgung, auf Biirokratie und die
Ausbildung von Fachkraften hingegen haben wir nur wenig direkten
Einfluss. Hier kommt es auf die richtigen politischen Weichen-
stellungen an, damit der Mittelstand seine Kraft wieder voll fiir die
Gesamtgesellschaft einbringen kann.

T

Berlin, November 2024
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Bereitstellung Risikokapital

Finanzielle und
wirtschaftliche Bildung

Pl anungs S i. Ch e rh eit Existenzgriindungsférderung
Férderprogramme, Férderinstrumente, Férderkredite
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Steuervereinfachungen an g eh en Steuerlast und

» Abgabenlast senken
Unternehmertum fordern
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Deka-S-Finanzklima
im 3. Quartal 2024

Enttduschte Konjunkturhoffnungen

Der Deka-S-Finanzklimaindex bildet die Einschdtzungen von Sparkassen-
vorstanden zum wirtschaftlichen Umfeld und zu den monetaren Bedingungen in
Deutschland ab. Nach drei Anstiegen in den Vorquartalen brachte das 3. Quartal
wieder einen Riickgang des Index auf 102,4 Punkte.

Den starksten Riickgang verzeichneten die Konjunkturkomponenten der Umfrage.
Sowohl die Lage als auch die Erwartungen an die konjunkturelle Dynamik
befinden sich jetzt wieder deutlich unter 100 Punkten. Damit wird tiberwiegend
eine Verschlechterung der Konjunktur diagnostiziert.

Passend hierzu wird die Kreditnachfrage der Unternehmen schlechter eingeschatzt
alsim Vorquartal. Die Kreditnachfrage gilt bei Analysten als zuverlassiger, zeitlich
gleichlaufender Konjunkturindikator.

Die bisherigen Ankiindigungen der Wirtschaftspolitik zur Verbesserung der Stand-
ortbedingungen haben unter den Befragten keinen Ankiindigungseffekt zum
Besseren hervorgerufen. Das Vertrauen in Umsetzung und Wirksamkeit der Mal3-
nahmen ist gering. Dabei ware der Mittelstand mit einer durchschnittlichen
Eigenkapitalquote von 37 Prozent in einer guten Ausgangslage, um mehr Kredite
aufzunehmen. Es fehlen derzeit aber die Motivation und Impulse fiir Investitionen.

Deka-S-Finanzklima, Q3 2024 GO1
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Quellen: DekaBank, Forschungszentrum fiir Sparkassenentwicklung, DSGV
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S-Finanzklima leicht gesunken:

Wirtschaft findet nicht aus dem Tal

Der Aufschwung ist erst mal wieder abgeblasen:
Das Deka-S-Finanzklima ist nach drei Anstiegen
in Folge im 3. Quartal wieder leicht von 105,7 Punk-
ten auf 102,4 Punkte zurlickgegangen. - Go1 Von
den Hauptkomponenten des Finanzklimas sind
die konjunkturellen Einschatzungen am stdrksten
gesunken. Sowohl die Beurteilung der aktuellen
Konjunkturlage (von 100,5 auf 83,5 Punkte) als
auch die Erwartungen (von 95,8 auf 84,6 Punkte)
fur die kommenden sechs Monate brachen ein.
- G02 Fir den Gesamtklimaindex ausgleichend
wirkte der Anstieg des Kreditklimas. Aber auch
hier deutet eine fast gleichgebliebene Kreditver-
gabebereitschaft der Sparkassen bei sinkender
gewerblicher Kreditnachfrage auf die Verlangerung
der Konjunkturschwache in Deutschland hin.
Vorsichtige Lichtblicke gehen vom sinkenden
Zinsniveau aus. Dies flihrte zu leicht steigender
Nachfrage nach Hypothekenkrediten — ebenso,
wie sinkende Zinsen die Einschdtzung der Kapital-
kosten verbesserten. Dieser Effekt sollte sich in
den kommenden Quartalen noch verstarken: Die
Erwartungen an die Europdische Zentralbank
im Hinblick auf weitere Zinssenkungen erhdhten
sich im 3. Quartal nochmals. Insgesamt ist die
okonomische Botschaft der deutschen Sparkassen-
manager eindeutig: Die deutsche Wirtschaft findet
nicht aus ihrem Tal heraus. Dabei ist die Lage im

UMFRAGE

Mittelstand mit durchschnittlichen Eigenkapital-
quoten von 37 Prozent robust. So sehen die
Sparkassenmanager zwar eine gute Ausgangs-
lage fur den Mittelstand, mehr Kredite auf-
nehmen zu kénnen, bemerken aber auch fehlende
Motivationen und Impulse fir Investitionen.

Insoweit haben sich die Prognosen der
Sparkassenvorstdnde aus dem 1. Quartal 2024
bestdtigt. Schon damals erwarteten 62 Prozent
der befragten Sparkassenvorstédnde keine
oder nur eine geringe Investitionsbelebung im
Geschaftsjahr 2024. Nur 6 Prozent sahen eine
tendenzielle Belebung der Investitionstatigkeit,
eine deutliche Investitionsbelebung erwartete
schon vor neun Monaten niemand. - Go3

Befragt nach den Ursachen machten damals
fast 60 Prozent der Sparkassenvorstdnde haus-
gemachte Probleme hierfir verantwortlich.
Dies ist ein klares Signal an die Politik, Reformen
fur den Wirtschaftsstandort endlich wieder
eine deutlich h&here Prioritdt einzurdumen. Dazu
gehort auch eine deutlich héhere Verlasslichkeit
von Rahmenbedingungen, denn Indikatoren

zu Standortbedingungen zeigen an, dass die
Ungewissheit im Hinblick auf die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen in Deutschland in den
vergangenen Jahren stark zugenommen hat.

Konjunkturklima schwach und seitwarts
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Investitionsbelebung (aus Q1 2024) GO3
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Quellen: DekaBank, Forschungszentrum fuir Sparkassenentwicklung, DSGV
Frage: ,Gibt es Anzeichen fir eine Belebung der Investitionsdynamik der Unternehmen in Ihrem Geschéftsgebiet?”

Das Konjunkturbild triibt sich weiter ein

Die Einschatzungen der Sparkassen zum Kon-
junkturgeschehen im deutschen Mittelstand
spiegeln die in den letzten Wochen und Monaten
Uberwiegend enttduschenden Konjunkturdaten
wider. Je alter das Jahr wurde, desto mehr erodier-
ten die Hoffnungen auf eine konsumgetriebene
Erholung im zweiten Halbjahr. Zwar gilt unver-
andert, dass angesichts hoher Lohnsteigerungen
und sinkender Inflationsraten die Kaufkraft der
Konsumenten wieder zunimmt. Doch es reicht
nicht, wieder einen dickeren Geldbeutel zu
besitzen, man muss das Geld auch ausgeben.
Und genau hier hakt es: Vom Standort Deutsch-
land kommen schlechte Nachrichten, die Politik
ist gelahmt und die Arbeitslosenzahlen steigen.
In einem solchen Umfeld werden die zusatz-
lichen Euro zu Notgroschen und wandern in die
Ersparnis statt in den Konsum. Gleichzeitig
schaffen es die deutschen Unternehmen nicht
mehr, wie friiher vom leicht anziehenden Welt-
handel zu profitieren. Seit Beginn 2018 stiegen
die globalen Exporte um rund 8 Prozent, die
deutschen Exporte hingegen nur um rund 3 Pro-
zent. Und als ob das nicht genug wére, halten
sich die Unternehmen mit Investitionen zuriick —
kein Wunder also, dass die konjunkturelle Lage
und die Perspektiven schlechter beurteilt werden.
- G02

Kaum Hoffnung auf bessere
Rahmenbedingungen

Es ist kein Absturz der deutschen Wirtschaft in
der Breite, den die Sparkassen beobachten. Aber
ein Aufstieg ist eben auch nicht in Sicht. Eine
Méglichkeit, um verloren gegangenes Vertrauen
von Konsumenten und Investoren wiederherzu-
stellen, wére ein beherztes Reformprogramm der
Wirtschaftspolitik. Bislang wurden statt eines
grofden, in sich geschlossenen Reformpakets
allerdings immer wieder kleine Reform-Trippel-
schritte von der Politik prasentiert. Diese reichten
nicht aus, das Ruder herumzuwerfen und wieder
neue Zuversicht zu erzeugen.

Die jungste und grolte Initiative der Bundes-
regierung bildete die Ankiindigung eines Pakets
aus 49 Einzelpunkten im Juli, in die teilweise
bereits diskutierte und beschlossene MaRnahmen
der vergangenen Monate mit aufgenommen
worden waren. Sie decken ein weites Spektrum
wirtschaftspolitischer Handlungsfelder ab, von
verbesserten Abschreibungsregeln tiber bessere
Arbeitsanreize und Férderung der Elektromobilitat
bis zum Burokratieabbau. Wenn wirtschafts-
politische Reformen einen Teil ihrer Wirksamkeit
aus der psychologischen Komponente des
Ankiindigungseffekts erzielen, dann ist dies
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Welche Effekte erwarten Sie generell vom 49-Punkte-Programm der Regierung? G04
70 64 %
60
50
40
31%
30
20
10 4%
0% I
0
deutlich leicht, aber nicht nicht ausreichend Wirkungen
verbessern entscheidend umgesetzt / verpuffen; vollkommen
verbessern Standortprobleme ungewiss

bleiben bestehen

Frage: ,Zur Verbesserung der Standortbedingungen in Deutschland hat die Bundesregierung ein Programm angekiindigt, bestehend aus
49 MalRnahmen aus einem weiten Spektrum wirtschaftspolitischer Handlungsfelder —-von verbesserten Abschreibungsregeln iiber bessere
Arbeitsanreize bis zum Biirokratieabbau. Welche Effekte erwarten Sie generell von dieser Initiative?*

Quellen: DekaBank, Forschungszentrum fir Sparkassenentwicklung, DSGV

laut den aktuellen Ergebnissen des S-Finanz-
klimas in diesem Fall nicht erreicht worden.
Unabhéangig von den méglichen Erfolgen oder
Misserfolgen einer tatsachlichen Umsetzung

ist aus den Antworten auf die Sonderfrage nach
der Wirksamkeit dieses MaBnahmenpakets
kaum Aufbruchsstimmung abzulesen. Keine der
Expertenstimmen erwartet eine ,deutliche Ver-
besserung der Standortbestimmungen®. 31 Pro-
zent rechnen allenfalls mit einer ,leichten, aber
nicht entscheidenden Verbesserung der Rahmen-
bedingungen®fir die Unternehmen. - Go4

64 Prozent der regionalen Finanzmanager sehen
hingegen ein Anhalten der Standortprobleme in
Deutschland bestehen bleiben und, gut 4 Prozent
halten die Wirkungen der wirtschaftspolitischen
Reformvorhaben fir vollig ungewiss.

Leicht verbessertes Kreditklima

Nachdem das Kreditklima — der Saldo aus der
Kreditvergabebereitschaft der Sparkassen und
der erwarteten Kreditnachfrage plus 100 —

im 2. Quartal erstmals unter die 100er-Marke
gefallen war, konnte es sich nun leicht erholen.

- Gos Das ist bei einer fast gleich gebliebenen
Kreditvergabebereitschaft der Sparkassen haupt-
sachlich darauf zurlickzufiihren, dass bei wieder
eingetriibten Konjunkturperspektiven die Unter-
nehmen — trotz gesunkener Zinsen — weniger
Kredite nachfragen. Einzig die Nachfrage nach
Wohnungsbaukrediten konnte vom Zinsrtick-
gang profitieren. Die schwache Dynamik bei der
Kreditvergabe ist hauptsdchlich nachfrage-
bedingt und damit ein Ausdruck der schwachen
Konjunktur und insbesondere der schwachen
Investitionsnachfrage.

11
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Kreditklima
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Erwartung einer expansiveren Geldpolitik
Im September hat die Europdische Zentralbank
den Refinanzierungssatz zum zweiten Mal
gesenkt. Die Zinswende hatten die Sparkassen-
vorstdnde frihzeitig erwartet, und sie gehen
auch fur die nachsten zwolf Monate von einer
expansiver werdenden Geldpolitik aus. Der
Uberraschend grolde Zinsschritt der Fed Mitte
September spielte dabei keine Rolle. Er fand
erst nach Abschluss der Umfrage statt, wohin-
gegen der zweite Zinsschritt der Europdischen
Zentralbank noch in den Umfragezeitraum fiel.
Unabhangig von den bereits erfolgten Zins-
schritten bleiben die Erwartungen bestehen:
Die Sparkassen rechnen mit weiter sinkenden
Leitzinsen.

Dass sich die Skepsis der Sparkassenvorstande
hauptsachlich auf den Wirtschaftsstandort
Deutschland bezieht, nicht aber auf alle deut-
schen Unternehmen, wird deutlich anhand der
Erwartungen beziglich der Entwicklung des
deutschen Aktienmarkts. 67 Prozent der Teil-
nehmer erwarten einen Dax-Stand am

Jahresende von tber 18.000 Punkten. Borsen-
notierte Unternehmen sind weltweit agierende
Unternehmen und hangen in ihrer Gewinnent-
wicklung wesentlich weniger von der deutschen
Konjunktur ab als kleinere Firmen wie etwa
Zulieferer. Zwei Drittel der Sparkassen vertrauen
im Kontrast zur Lage in Deutschland also weiter-
hin auf eine kraftige weltweite Konjunkturent-
wicklung.

Fazit

Die wirtschaftliche Entwicklung in Deutschland
verharrt nach Einschdtzung der Sparkassen in der
Stagnation. Weder sinkende Zinsen noch bis-
herige wirtschaftspolitische Ankiindigungen zur
Verbesserung der Standortbedingungen kénnen
die triibe Stimmung aufhellen.
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Ausrichtung der Geldpolitik G06
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Quellen: DekaBank, Forschungszentrum fur Sparkassenentwicklung, DSGV

Zusammenfassung: Deka-S-Finanzklimaindex Q3 2024

Bedeutende Konjunkturindikatoren T01
2024 Q3 2024Q2
S-Finanzklima 102,4 105,7 N2
S-Konjunkturklima 83,5 100,5 N
S-Kreditklima 97,9 91,6 1t
Konjunkturlage 84,6 95,8 N\
Kreditvergabebereitschaft 105,6 106,3 N2
Regulatorische Rahmenbedingungen 25,3 15,8 T
Kapitalkosten 89,0 78,7 N
Profitabilitat 118,7 147,4 N2
Konjunkturperspektive 82,4 105,3 N2
Kreditnachfrage (gewerblich) 107,7 114,7 J
Nachfrage nach Realkrediten 140,0 136,8 N
Personalplanung 109,9 96,8 0
Erwartungen an die Geldpolitik 161,5 158,9 N

Quellen: DekaBank, Forschungszentrum fiir Sparkassenentwicklung, DSGV
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Fokusthema

Unternehmensnachfolge im deutschen Mittelstand:
mit der richtigen Strategie die betriebliche Zukunft sichern

Der deutsche Mittelstand ist zum weitaus gréf3ten Teil in

Familienhand — und hat deshalb eine gewaltige Aufgabe vor
sich: die Nachfolgeplanung. Als Riickgrat der deutschen
Wirtschaft miissen die Betriebe sicherstellen, dass ihr Erbe
in Zukunft fortbesteht. Doch die Unternehmensnachfolge
gestaltet sich oft schwierig und komplex. Zentrales Problem
ist das Fehlen einer klaren Nachfolgestrategie. Haufig geht es
dabei um die gelungene Kombination verschiedener Ansatze.

In der Sparkassen-Finanzgruppe findet sich dazu bereits

gezieltes Know-how.

Der Facharbeitermangel sorgt in Deutschland fir
viel Gesprachsstoff — zu Recht, denn fehlendes
Personal bremst die wirtschaftliche Entwicklung.
Ein weiterer Mangel ist aber auf Dauer vielleicht
noch bedrohlicher: fehlende Unternehmerinnen
und Unternehmer. Laut Landesbank Baden-
Wirttemberg Research wird knapp ein Drittel
der mittelstandischen Unternehmen von einem

Eigentimer gefiihrt, der Gber 60 Jahre alt ist. Etwa
die Hélfte aller Chefinnen und Chefs ist dlter als 55.
Beim Unternehmertum zeigt sich die demo-
grafische Entwicklung besonders deutlich und
damit ein wesentlicher und einfacher Grund,
warum Firmeninhaberinnen und -inhaber auf-
horen wollen: ihr Lebensalter. Dazu passt die Sta-
tistik: Laut einer Umfrage von Anfang 2024 des ifo
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UMFRAGE

28 Prozent beratener Nachfolgeunternehmen erwédgen SchlieBung: GO7
Soviel Prozent der IHK-Experten sehen dafiir die nachfolgenden Griinde

Ich finde keine Nachfolgerin/
keinen Nachfolger

Ich finde nicht mehr gentigend
qualifizierte Fachkréafte
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Quelle: DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 2024

Instituts und der Stiftung Familienunternehmen
steht bei 43 Prozent der befragten Unternehmen
in den nachsten drei Jahren eine Unternehmens-
Ubertragung an. Und auch die Expertenumfrage
zur Diagnose Mittelstand 2024 erbrachte ein
dhnliches Bild. Dort gab mit 67 Prozent die Mehr-
zahl der befragten Firmenkundenbetreuerinnen
und -betreuer an, dass zwischen 20 und 40 Pro-
zent ihrer Firmenkundinnen und -kunden in
den kommenden drei bis fiinf Jahren vor einem
Unternehmenswechsel stehen. Konkret spricht
das IfM Bonn von 190.000 Unternehmen zwischen
2022 und 2026, die Nachfolger suchen.

Ein Anliegen, das zunehmend schwieriger werden
dirfte: Denn durch die geburtenschwécheren
Jahrgange nach der Babyboomer-Generation tref-
fen nicht nur sehr viele dltere Unternehmerinnen
und Unternehmer auf immer weniger Ubernahme-
willige. Es gibt noch weitere Herausforderungen:
Obwohl 90 Prozent der deutschen Unternehmen
nach Angaben des Instituts fir Mittelstands-
forschung Familienbetriebe sind, beabsichtigen
nur 33 Prozent der Inhaberinnen und Inhaber eine
Ubergabe innerhalb der Familie, wie der DIHK-
Report (s.S. 15 N DIHK-Report zur Unterneh-
mensnachfolge 2024) ermittelt hat. 28 Prozent
der beratenen Nachfolgeunternehmen erwdgen
sogar die SchlieBung ihres Betriebes - Go7. 50 Pro-
zent wollen das Unternehmen an einen externen
Verkdufer als Management-Buy-In (MBI) abgeben.
Die restlichen 17 Prozent planen einen Manage-
ment-Buy-Out (MBO), also die Ubernahme durch
eine Mitarbeiterin oder einen Mitarbeiter. Zudem
laufen standig eine Menge Ubergaben mehr oder
weniger ungeordnet ab. Von den bis Ende 2023

Anteil der Unternehmen,
die eine Schlielung erwagen

geplanten rund 190.000 Nachfolgen hatten nach
KfW-Recherchen in der ersten Jahreshalfte 2022
noch 70.000 keine konkrete Losung. Auf einen
Interessenten fir Handelsunternehmen kommen
laut Statistik 4,5 Ubergabewillige, in Industrie
und verarbeitendem Gewerbe liegt das Verhalt-
nis nur bei 1 zu 1,5.

Nicht nur diese Punkte, sondern auch Rahmen-
bedingungen wie die im internationalen Vergleich
hohen Energiekosten, der birokratische Aufwand
und die immer schwieriger werdende Personalsu-
che machen die Unternehmensnachfolge zu einer
komplexen Herausforderung, die mit weiteren
rechtlichen, finanziellen und emotionalen Aspek-
ten verbunden ist. Eine genaue Planung ist also
der Schlussel. Sparkassen sind als Finanzierer des
Mittelstands sowieso schon mit vielen kleinen
und mittleren Unternehmen in Kontakt und kénnen
hier gezielt unterstitzen. Einer der Erfolgsfakto-
ren dabei ist das Verbund-Know-how innerhalb
der Sparkassen-Finanzgruppe. Dazu zdhlen unter
anderem ausgewiesene Nachfolge-Spezialistin-
nen und -Spezialisten vor Ort fir die personliche
Begleitung durch herausfordernde Geschafts-
phasen. Darliber hinaus besteht auch die M6g-
lichkeit, Gber Plattformen, Netzwerke und aktives
Anschreiben Ubergabewillige und Interessenten
zusammenzubringen. Die Voraussetzung dafir
ist aber, dass Sparkassen auch durch eine starke
AulRendarstellung auf ihre Kompetenz bei der
Unternehmensnachfolge aufmerksam machen.

Zwei, denen dies gelungen ist, sind die Sparkasse
Bremen und die Sparkasse Vest Recklinghausen,
wie die nachfolgenden Projektbeispiele zeigen.

15



DIAGNOSE MITTELSTAND 2024

16

Im Vest sind sie
bereit fiirs Match

Unternehmensnachfolge bedeutet, Menschen und ihre
Ideen zu vernetzen: Neues wagen, damit Altes erhalten
bleibt. Im Kreis Recklinghausen sind Raffael Wildner, Leiter
Spezialfinanzierungen der Sparkasse Vest Recklinghausen,
und sein Team Experten fiir dieses komplexe Thema.
Inzwischen haben sie seit 2019 knapp 60 solcher Nachfolge-
regelungen gestaltet. Im Interview erkldart Teammitglied
Andreas Kriiger, Referent Unternehmensnachfolge, das

erfolgreiche Konzept.

Die Sparkasse Vest Recklinghausen und
ihr Bereich Spezialfinanzierung

Als breit aufgestelltes Finanzinstitut ist die
Sparkasse Vest Recklinghausen Marktfiih-
rer in der Metropolregion Rhein-Ruhr und
wichtiger Partner der Wirtschaft. Dazu ver-
flgt sie Gber mehr als 1.100 Mitarbeiter
sowie 55 Beratungscenter, Filialen und
SB-Standorte. Fir ihre starke Stellung in
und um die Gro3stadt Recklinghausen
sprechen die mehr als 8.000 gewerblichen
Kundenbeziehungen und eine Bilanz-
summe von rund 7,8 Milliarden Euro. Der
fur Unternehmensnachfolgen zustandige
Bereich Spezialfinanzierung ist dem
Firmenkunden-Segment der Sparkasse
zugeordnet. Das zehnkopfige Team des
Bereichs betreut neben Nachfolgeregelun-
gen noch die drei weiteren Themen Exis-
tenzgrindung, Leasing & Factoring und
Offentliche Mittel. Nach der erfolgreichen
Entwicklung des Nachfolgeservice méchte
die Sparkasse das Angebot kiinftig noch
starker vermarkten.

Herr Kriiger, was macht dieses besondere
Serviceangebot der Sparkasse Vest Reck-
linghausen aus?

—> Oft verbindet man mit dem Themenkomplex
Unternehmensnachfolge zunachst Juristen und
Steuerberater. In Abgrenzung dazu konzentrie-
ren wir uns auf den Aspekt, passende Partner
miteinander zu vernetzen und haben dafir ein
eigenes Sparkassen-Serviceangebot entwickelt.
Dieses ,Matchen“istin der Wirtschaft vermehrt
aus einer anderen Liga bekannt: bei Merger &
Acquisitions, also Fusionen und Ubernahmen
ab einer Kaufpreis-Gréenordnung von 10 Mil-
lionen Euro. Wir haben das Konzept auf die Situ-
ationim Vest, also im Kreis, herunterskaliert und
sprechen die hier typischen kleinen und mittel-
standischen Betriebe an.

Wie kam die Sparkasse zu der Uberlegung,
einen solchen Nachfolgeservice im Vest
anzubieten?

—> Daflr sprach zum einen die Analyse der
generellen Zahlen. Allein hier bei uns in Nord-
rhein-Westfalen hat das Bonner Institut fur Mit-
telstandsforschung zwischen 2022 und 2026 fast
40.000 Unternehmensnachfolgen prognostiziert.
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Und diese Zahl scheint sich voll zu erfillen. Zum
anderen erlebten wir mehrfach, dass hiesige
Betriebe an Interessenten auBerhalb des Vests
verkauft wurden. Oft biiBten wir dann die
Geschaftsbeziehung ein und im schlimmsten
Fall gingen zudem regionale Arbeitspldtze
verloren. Unser Vorstand regte daraufhin an,
ein Konzept zu erarbeiten, um dieser Entwick-
lung zu begegnen. Genau das leisten wir nun.

Wie gehen Sie im konkreten Fall vor?

— Grundsatzlich bieten wir unsere Unterstit-
zung beiden Seiten an. So suchen wirim Auf-
trag nach Ubernahmekandidaten. Der haufigere
Fall ist aber die gezielte Suche nach potenziel-
len Nachfolgern beziehungsweise Unterneh-
men, die wachsen wollen. Dazu stellen wir
einem Auftraggeber zundchst unser Angebot
vor und entscheiden dann gemeinsam mitihm
Uber die Breite und Intensitdt der Recherche.
Dass die Sparkasse zu etwa 70 Prozent der
Unternehmen im Vest eine Geschéftsbeziehung
unterhadlt, ist dabei eine mehr als vorteilhafte
Ausgangslage. Wir kennen das Gebiet wie kaum
ein anderer Anbieter. Neben dem eigenen
Netzwerk nutzen wir zudem verschiedene
weitere Datenbanken und Plattformen zur
Recherche und Unternehmensdarstellung,
wie zum Beispiel die S-Unternehmensbérse

N (s-unternehmensboerse.de).

Findet sich so vorbereitet fiir jedes Nachfol-
gegesuch ein Interessent beziehungsweise
ein Kaufer?

—> Bislang funktioniert unser Matching erstaun-
lich erfolgreich. Es setzt allerdings einen rea-
listischen Preisrahmen voraus und gegebenen-
falls muss ein Kaufer etwas Geduld mitbringen.
Ein Projekt 1auft zumeist Gber mehrere Monate
bis zu einem Jahr. Neben der Recherche
braucht die Anndherung und Einigung von
Kaufer und Verkdufer ihre Zeit.

UMFRAGE

»

Dass die Sparkasse zu etwa
70 Prozent der Unternehmen
im Vest eine Geschafts-
beziehung unterhalt, ist
dabei eine mehr als vorteil-
hafte Ausgangslage. Wir
kennen das Gebiet wie kaum
ein anderer Anbieter.

«

Andreas Kriiger
Referent Unternehmensnachfolge
Sparkasse Vest Recklinghausen
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MBI: zweites Leben fiir ein
Bestattungsunternehmen

Inhaberinnen und Inhaber von tausenden Unternehmen
suchen derzeit eine Nachfolgel6sung. Bestattungsunternehmen
sind da aufgrund der sehr speziellen und traditionellen
Branche eher seltener darunter. Aber genau in so einem

Fall konnten der Unternehmensnachfolge-Spezialist Raffael
Wildner und sein Team von der Sparkasse Vest Recklinghausen
im Rahmen eines Management-Buy-In (MBI) Verkdaufer und
Kaufer erfolgreich vernetzen.
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Das Thema hat viel Jenseitsbezug, aber das
Geschaft von Bestattungsunternehmen, wie das
eines Bestatters in Castrop-Rauxel, ist durchaus
irdisch — und fordernd. Inhaber Joachim F.
wiinschte sich nach vielen Jahren im Geschéft
mehr Zeit fir die Familie. In deren Kreis fand sich
weder eine potenzielle Nachfolgerin noch ein
potenzieller Nachfolger. F. erwog deshalb, sein
alteingesessenes Unternehmen zu verkaufen.
Die Hagener Bestatter Carsten und Sebastian
Laatsch wiederum suchten nach einem Weg in
die Selbststédndigkeit. Zusammengebracht hat
die drei die Sparkasse im Rahmen eines MBI.

Die Ubernahme durch einen externen Kaufer ist
zwar auch laut DIHK-Report Unternehmens-
nachfolge 2024 mit 50 Prozent die am haufigs-
ten angestrebte Nachfolgelosung, aber ganz

so einfach war die Umsetzung dann doch nicht.
Joachim F. hatte sich schon vor dem Start des
MBI-Prozesses mit dem Thema Nachfolge ausei-
nandergesetzt und war auch bereits Geschafts-
kunde der Sparkasse, aber Raffael Wildner kannte
er zuvor nicht. Als sein Berater von den Ver-
kaufsabsichten erfuhr, stellte er den Kontakt zu
Wildner her: ,Wir mussten also im Laufe des
Verkaufsprozesses erst ein Vertrauensverhdltnis
zueinander aufbauen®, erklart der Nachfolge-
experte. Zudem fanden sich neben Carsten und
Sebastian Laatsch noch zwei weitere

UMFRAGE

»

Aus meiner Sicht hat sich
die Investition in den
Nachfolgeservice der Spar-
kasse Vest Recklinghausen
wirklich gelohnt.

«

Joachim F.
Verkaufer

Kaufinteressenten fiir das Unternehmen. Alle
dulerten ernsthaftes Interesse und erhéhten im
Rahmen der Gesprdche ihre Gebote. Der MBI
erforderte also wie meistens viele intensive Ver-
handlungsrunden. Denn von dem erfolgreichen
Verkauf hangt oft viel ab — speziell dann, wenn der
mogliche Erlos der eigenen Altersvorsorge dient.
Der Bestatter war deshalb auch entsprechend
froh Uber die Hilfe der Sparkassen-Spezialisten
bei der marktgerechten Wertermittlung, der
gezielten Recherche nach Interessenten und der
anschlieBenden Begleitung im Verkaufsprozess
und bei den Vertragsverhandlungen.

Der Verkaufsprozess: Struktur Sparkasse Vest Recklinghausen

. 3 : Zielgruppen- Vertrags-
Erstgesprach IST-Analyse Vorbereitung ansprache Verkaufsprozess verhandiung
Strategische Einholung Unternehmens- Anfragen- Due Diligence
Beratung relevanter bewertung verwaltung b leich
Unterlagen und Priifung Angebotsvergleic

Recherchearbeit

Analyse Sondierung und Exposéweitergabe S8 TN
Nach - und Ansprache von Vorverhandlungen,
Aufbereitung Investoren LOI, Aufbau Kaufvertrag,
. . Datenraum Signing & Closing
Diskretions-
wahrung

Teaser-Erstellung

Beratung

Weitere Méglich-

Erreichung der
Synergieeffekte

(Unternehmens-

Rekrutierung
Fiihrungskrafte)

GO8
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»

Fir den Gesamtprozess
erwiesen sich die Nahe und
das Vertrauen durchaus als
Vorteil. Verkaufer und Kaufer
kamen innerhalb eines
halben Jahres zielgerichtet
zu einem Ergebnis, mit

dem beide Vertragspartner
zufrieden waren.

«

Raffael Wildner
Leiter Spezialfinanzierung
Sparkasse Vest Recklinghausen

Bei diesen Gesprdchen saRen Carsten und
Sebastian Laatsch auf der anderen Seite des
Verhandlungstisches. Ersterer arbeitete seit
mehr als 20 Jahren als angestellter Bestatter
und winschte sich mehr Freiraum fiir eigene
Ideen. In seinem Neffen Sebastian Laatsch, der
ebenfalls bei einem Bestattungsunternehmen
beschaftigt war, fand er einen Gleichgesinnten.
Zusammen entschieden sie sich fur den Schrittin
die Selbststdndigkeit, der laut Sebastian Laatsch
nur die Ubernahme eines gut etablierten Betriebs
bedeuten konnte: ,Durch den typischen Charak-
ter des Bestattungsgeschdfts kam fiir uns keine
Neugriindung in Frage. Denn es ist lokal veran-
kert und beruht stark auf Empfehlungen.”

Unternehmensbdrse als

lohnende Anlaufstelle

Da Bestattungsunternehmen nicht allzu hdufig
verauBert werden, wahlten Onkel und Neffe fur
ihre Suche einen relativ groRen Radius, um die
Chancen auf ein attraktives Angebot zu erhéhen.
In der S-Unternehmensbdrse stiel3en sie schlieR-
lich auf das Inserat aus Castrop-Rauxel. ,Die
Borse ist ein Portal der Sparkassen®, sagt Wildner
und ergénzt: ,Fur alle, die in der Region ein
Unternehmen kaufen oder verkaufen wollen,
ist die Borse mit ihren Unternehmensexposés
die erste Anlaufstelle.”

Als weiteres Instrument wahlten Joachim F. und
er eine gezielte lokale Suche in der Branche.
Das Team der Sparkasse ermittelte dazu rund
60 Bestattungsunternehmen. Sie filterten die
Ergebnisse in Abstimmung mit Joachim F. und
schrieben die Betriebe anschlieRend personlich
an. ,Auch Uber diesen Weg erreichten wir Interes-
senten, aber eben nicht Carsten und Sebastian
Laatsch, die ihre Selbststdndigkeit gerade erst
planten, sagt Wildner, ,was zeigt, wie wichtig
eine breite, ausbalancierte Kdufer-Recherche ist.”

In diesem ersten Schritt des Prozesses geht es
darum, eher viele Kontakte zu erreichen, um
maoglichst mehr als einen potenziellen Interes-
senten zu gewinnen. Die entscheidende Grole
dabei ist der angegebene Verkaufspreis. F. nutzte
den Service der Industrie- und Handelskammer
fur eine konkrete Wertermittlung. Auf dieser Basis
und mithilfe der Markterfahrung der Sparkasse
formulierten er und Wildner eine nicht zu enge
Preisspanne fiir das Angebot, um Interessenten
nicht vorschnell abzuschrecken. Obwohl die
Bestattungsbranche klein ist, fanden sie auf die-
sem Weg gleich drei ernsthaft interessierte
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»

Wir haben von den
Empfehlungen fir
unterschiedliche Forder-
kredite durch die
Sparkasse stark profitiert.

«

Carsten und Sebastian Laatsch
Kaufer

Kaufer: neben Carsten und Sebastian Laatsch
einen weiteren lokalen Unternehmer sowie ein
Start-up aus Berlin.

Herausforderung fiir Kaufer

Was sich fir F. als Verkaufer positiv darstellte, war
fur Carsten und Sebastian Laatsch eine Heraus-
forderung. In der Konstellation aus drei Bietern
mussten sie mehrfach neu entscheiden, wie weit
sie in den Preisverhandlungen gehen wollten
und konnten sich letztlich punktgenau einigen.
Mit dem Erwerb des Unternehmens machten
beide einen enormen Schritt. Ihr Kontakt zur
Sparkasse war im Rahmen des Verkaufsprozesses
nicht weniger intensiv als der Kontakt zwischen
dem Verkaufer Joachim F. und der Sparkasse.
Die Chemie mit Raffael Wildner stimmte und so
entschieden sie sich auch bei der Finanzierung
fur die Sparkasse. ,Wir haben zum Beispiel von
den Empfehlungen fir unterschiedliche Forder-
kredite stark profitiert und sind bis heute dem-
entsprechend dankbar fir die Beratung in dieser
nicht alltdglichen Situation, ein Unternehmen zu
Ubernehmen®, ziehen beide unisono ein positives
Fazit.

Fur Wildner kam dies nicht unerwartet. Die Akqui-
sitionsfinanzierung ist der Dreh- und Angelpunkt
auf Kduferseite. Laut DIHK-Report Unternehmens-
nachfolge 2024 haben 36 Prozent der Nachfolge-
interessierten Schwierigkeiten bei der Finanzie-
rung: ,Wir haben deshalb extra weitere Teams im
Bereich der Spezialfinanzierung. Da ist zum einen
das Arbeitsgebiet Existenzgriindung & Start-up
und zum anderen die Kompetenz fiir 6ffentliche

UMFRAGE

Forderungen. Fiir den Gesamtprozess erwiesen
sich die Ndhe und das Vertrauen durchaus als
Vorteil. Verkdufer und Kaufer kamen innerhalb
eines halben Jahres zielgerichtet zu einem
Ergebnis, mit dem beide Vertragspartner zufrie-
den waren®, fihrt Wildner aus.

Der Prozess verlief damit in diesem Fall ziemlich
schnell, er kann auch bis zu einem Jahr dauern.
Carsten und Sebastian Laatsch schauen heute mit
Stolz auf die erste Phase ihrer Selbststandigkeit
zurlick: ,Sie war anstrengend, aber wir haben sie
gemeistert.“ Die beiden Familienvater bereuen
nicht, die Sicherheit ihrer Anstellungen gegen
die Selbststandigkeit getauscht zu haben.

Fur Joachim F. war es unabhdngig vom Verkaufs-
erlds relevant, Kaufer zu finden, die das Unter-
nehmen erfolgreich fortfiihren und entwickeln.
»Aus meiner Sicht hat sich die Investition in den
Nachfolgeservice der Sparkasse Vest Reckling-
hausen wirklich gelohnt®, erklart er. Gelohnt hat
es sich nicht zuletzt auch fiir die Region. Denn
das Unternehmen bleibt dank der erfolgreichen
Vernetzung aller Beteiligten im Vest verankert.

7/

““ m

Erfahrener Mittler zwischen Verkaufer und Kaufer: Raffael Wildner und seinem Team ist
es auchim Fall des Bestattungsunternehmens gelungen, das erforderliche Vertrauens-
verhdltnis fur eine erfolgreiche Nachfolgeregelung zu schaffen.
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Saubere Sache: aus der
Familiennachfolge zum MBI

Das Thema Unternehmensnachfolge ist bereits seit 2013 als
ganzheitliche Losung ein strategisches Geschaftsfeld der
Sparkasse Bremen. In enger Zusammenarbeit mit externen
Netzwerkpartnern konnte der Spezialist fiir Unternehmens-
nachfolge Mirko Pillatzki und sein kleines Team bereits
einige hundert solcher ,flieBenden Uberginge“ erfolgreich
begleiten. Dabei hat sich ein Erfolgsschema etabliert, mit
dem sich auch ungewdéhnlichere Fdlle, wie die erneute Vergabe
einer Gebdaudereinigungsfirma, umsetzen lassen, bei der
eigentlich schon alles geregelt schien.
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Bis zum Jahr 2026 stehen laut der Website
.Nachfolge-in-Deutschland.de® des EMF-Instituts
der HWR Berlin allein in Bremen rund 1.500
Unternehmen zur Nachfolge an. Auf die Kund-
schaft der Sparkasse Bremen entfallen jéhrlich
gut 150 Unternehmensibertragungen. Eine
davon war der Fall eines groRReren Gebdudereini-
gungsunternehmens mit circa 75 Mitarbeitern
aus dem nordwestdeutschen Raum. Die Unter-
nehmerfamilie wollte sich 2022 nun doch aus
dem Geschaft zurlickziehen, nachdem der Sohn
die Unternehmensleitung eigentlich bereits
Ubernommen hatte. Dieser war aber durch die
Gesamtsituation stark belastet, da ihn die in der
Branche Uiblichen Rahmenbedingungen wie
Preisdruck, starke Konkurrenz und sténdige Neu-
kundenakquise sehr beanspruchten. Bisher hatte
er die Lage mit der Hilfe seiner Eltern im Griff,
aber diese mussten jetzt altersbedingt kirzertre-
ten. In dieser Situation reifte der Entschluss, sich
erneut mit der Nachfolgefrage im Rahmen eines
Management-Buy-In (MBI) zu beschaftigen.

Die Sparkasse Bremen und

ihr Spezialistenvertrieb

Mit einer Bilanzsumme von mehr als

14,5 Milliarden Euro, Gber 1.160 Mitarbeitern
und insgesamt mehr als 20 Filialen mit
personlichem Service vor Ort ist die Spar-
kasse Bremen Marktfihrerin fur Finanz-
dienstleistungen in der Hansestadt. 1825
als freie Sparkasse von Bremer Birgerin-
nen und Birgern gegriindet, zdhlt sie heute
zu den groRten Sparkassen Deutschlands.
Freie Sparkasse bedeutet, dass die Spar-
kasse Bremen nicht kommunal gebunden
ist. Als Universalbank ist sie auch ein starker
Partner des Mittelstands und begleitet
unternehmerisches Wachstum mit Bran-
chenexpertise und Kompetenz vor Ort.

Zu dieser Expertise zdhlt auch das Know-
how des Nachfolgeregelungsteams im
Spezialistenvertrieb der Firmenkunden-
abteilung. Seit seiner Griindung im Jahr
2013 und der Optimierung im Jahr 2021
hat das Team bereits einige hundert Unter-
nehmensnachfolgen erfolgreich betreut.

UMFRAGE

»

Wenn wir es hinbekommen,
dass der eine strahlend
abgibt und der andere
strahlend Ubernimmt,
dann haben wir alles

richtig gemacht.

«

Mirko Pillatzki
Spezialist fir Unternehmensnachfolge
Sparkasse Bremen

»Uns als Sparkasse Bremen kam dabei zugute,
dass das bisher familiengeftihrte Unternehmen
bereits seit mehr als 50 Jahren Geschéftskunde
unseres Hauses ist. Eine Vertrauensbasis war
also gelegt”, erklart Mirko Pillatzki. Durch das
langjdhrige gute Verhaltnis zum Firmenkunden-
betreuer und Vermdgensberater der Sparkasse
war ein ganz wichtiger Baustein fur den erfolgrei-
chen MBI-Prozess vorhanden. Denn ohne diese
personliche Basis wére es schwergefallen, das
Vertrauen vom Betreuer auf den Nachfolgespe-
zialisten zu Ubertragen, den die Unternehmerfa-
milie ja zuvor nicht kannte.
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»

Unternehmensnachfolge-
beratung ist immer

auch Vermdégens-
nachfolgeberatung.

«

Mirko Pillatzki
Spezialist fur Unternehmensnachfolge
Sparkasse Bremen

Professionalitdt entscheidet

Auch im Fall des Gebdudereinigungsunterneh-
mens sprach die Unternehmerfamilie zuerst
ihren Firmenkundenbetreuer an, der daraufhin
den Kontakt zum Nachfolgespezialisten Pillatzki
herstellte und auch wahrend des ganzen weite-
ren Prozesses eingebunden blieb. Entscheidend
war dann das Erstgespréch mit dem Kunden, fur
das es normalerweise nur einen Aufschlag gibt,
das heit, Professionalitdt entscheidet, die
Pillatzki als Certified Estate Planner (CEP) zwei-
fellos vorweisen kann. Hauptthemen des

Erstgesprachs sind neben dem persénlichen
Kennenlernen die wirtschaftliche Situation des
Unternehmens und die individuelle Situation
des Unternehmers. ,Unternehmensnachfolgebe-
ratung ist immer auch Vermogensnachfolgebera-
tung®, stellt Pillatzki in diesem Zusammenhang
klar. Bei der Reinigungsfirma zeigte sich, dass sie
gutin der Region verankert und solide aufgestellt
ist. Entscheidende Faktoren wie finanzielle Trans-
parenz, operative Effizienz und stabile Kunden-
und Lieferantenbeziehungen waren erfillt. AuBer-
dem war der Verkauf angedacht und die Eltern
wollten entsprechend abgesichert in den Ruhe-
stand gehen. Bisher waren sie in der Unterneh-
mensstruktur noch Minderheitsbeteiligte und der
Sohn Hauptgesellschafter. Als gewiinschter
Verkaufserls wurden eine Million Euro genannt.
Dies war die Vorstellung des Vaters, ohne eine
wirkliche Unternehmensbewertung durchgeftihrt
zu haben.

Unterstiitzung durch

externe Netzwerkpartner

Hier zeigt sich, wie wichtig eine qualifizierte
Begleitung bei der Unternehmensnachfolge ist.
Denn die nachsten Schritte fur ihre erfolgreiche
Umsetzung sind eine realistische und fundierte
Unternehmensbewertung und die Entwicklung
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einer klaren Verkaufsstrategie. Hierzu sieht das
Nachfolgekonzept der Sparkasse Bremen die Ein-
bindung langjahriger externer Netzwerkpartner
vor. In diesem Fall war es die im Sparkassenver-
bund bereits bei einigen Sparkassen eingefiihrte
M&A-Beratung Avestio, die Pillatzki im Rahmen
eines Folgetermins beim Kunden einfuhrte und
mit einer umfassenden Bewertung beauftragte.
Dabei werden alle Ansdtze auf Basis der Ublichen
Marktwertberechnungen einbezogen, um den
maximal méglichen und gleichzeitig noch realis-
tischen Marktpreis zu errechnen. Das kann auch
zu groBen Uberraschungen auf der Verkaufer-
seite fihren, denn die Bewertung erbrachte einen
Marktwert zwischen 8 und 10 Millionen Euro,
also sehr deutlich Giber der unternehmereigenen
Schéatzung. Auf Basis dieser Zahlen hat sich die
Unternehmerfamilie sofort endgltig fur den Ver-
kauf entschieden, wobei sie gleichzeitig viel Wert
auf die dauerhafte Fortfiihrung der Firma sowie
Weiterbeschaftigung ihrer Mitarbeiter unter dem
neuen Eigentimer legte.

UMFRAGE

Den Verkauf hat dann ebenfalls Avestio in enger
Abstimmung mit Pillatzki vorangetrieben. Mit der
Erstellung des Verkaufsprospekts und seiner Ver-
offentlichung auf speziell von Avestio ausgewahl-
ten Portalen begann neben vielen weiteren Ein-
zelmaRnahmen der eigentliche Verkaufsprozess,
wobei flir die Gesamtplanung einer Unternehmens-
nachfolge von der Start- bis zur Nach-Verkauf-
Phase auf Business- und privater Ebene idealtypisch
rund drei Jahre vorgesehen sind. Dabei wird die
Sparkasse fortlaufend Uiber die einzelnen Prozess-
schritte informiert, was zu einer guten Betreuung
der Verkauferseite fuhrt.

,Bei unserem Beispiel war der MBI dank guter
Vorbereitung und viel Engagement der Beteilig-
ten aber schon nach einem Jahr zur Zufriedenheit
aller abgeschlossen®, freut sich Pillatzki. Die
Kaufersuche erbrachte sieben ernsthafte Interes-
senten, aus denen sich schliel3lich ein strategi-
scher Investor als Kaufer herauskristallisierte.
Er hat bundesweit ein Portfolio aus mehreren

Startphase Frithe Phase (3 Jahre) Mittlere Phase (2 Jahre) Spéte Phase (1 Jahr)

Wertermittlung Gesellschafter-

(Unternehmen) struktur/
- Rechtsform
Immobilien-
bewertung Betriebsimmobilie
o Geschaftsplanung Jahresabschluss
z (3 Jahre rollierend) von Steuer-
L optimierung zu
@ Unterlagen transparenter
iz Datenraum Darstellung
n Status :
= . . Pensions-
(=) Nachhaltigkeit riickstellungen
Digital Due
Diligence

Management/ Dokumentation
2. Ebene Produkte -
Prozesse
IT
Finanzierungs-
Fortsetzung s;ruktzl:rru 9
Optimierungs-
maRnahmen Investitionen
Kaufpreis-
gestaltung
Kauferprofil

Unterstiutzung im Notfall: Todesfall / Handlungsunfahigkeit

Handlungs-

Analyse empfehlungen

Motivlage

werteorientiertes
Versorgungs- und
Verteilungskonzept

Vermogensstruktur

und Versorgungs-
konzept

Uberpriifung Planung

Konzepte Mittelverwendung

G09

Nach Verkauf

Ubergabe

Einarbeitung

Beraterfunktion

Beiratsfunktion

Umsetzung und
Anpassungen

Vermogensplanung
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Handwerksbetrieben und Dienstleistern aufge-
baut, das er schrittweise noch weiter ausbauen
will. Dabei verfolgt er eine Langfriststrategie, die
genau zum Anforderungsprofil der Alteigentu-
mer passt. Die Firma blieb in der Region, ist seit
der Ubernahme in den vergangenen zwei Jahren
weiter gewachsen und neue Mitarbeiter werden
gesucht. Der Sohn der Familie bleibt noch bis
Ende 2024 als angestellter Geschéftsfihrerim
Unternehmen und arbeitet einen von dem Inves-
tor ausgewdhlten Nachfolger ein. Das Geschéfts-
modell des Unternehmens mit seinem breiten
Kunden-Portfolio und dem guten Preis-Leistungs-
Verhaltnis funktioniert weiterhin sehr gut. Ein

als Sicherheit im Unternehmen hinterlegtes Ver-
kaufer-Darlehen in Héhe von einer Million Euro
zahlte der Investor bereits nach einem Jahr
wieder aus.

Auch persoénliche Vermégens-

situation im Fokus

Parallel zur angeschobenen Unternehmensnach-
folge analysierte Pillatzki auch die personliche
Vermdégenssituation des ausscheidenden Unter-
nehmers. Hier ergaben sich keine Schwachstellen,
sodass die Altgesellschafter den Erlés aus dem
Verkauf komplett im Private Banking der Sparkasse
platzierten. Dariiber hinaus hat die Sparkasse
sowohl die Geschéaftsbeziehung mit den Unter-
nehmen behalten, die sogar noch ausgebaut
wurde, als auch den Investor als Neukunden
gewonnen. Nach dem erfolgreichen Abschluss
erfolgte ein vorerst letztes Gesprdach mit dem
Kunden, um den gesamten Prozess noch einmal
rickwirkend zu reflektieren. Nichts ist in diesem
Zusammenhang fir Pillatzki wichtiger als ein
zufriedener Verkdufer, denn dies ist oft die Basis
fur Weiterempfehlungen: ,Ich liebe an meiner
Arbeit, dass wir wirklich gute Lésungen finden.
Wenn wir es hinbekommen, dass der eine strah-
lend abgibt und der andere strahlend tber-
nimmt, dann haben wir alles richtig gemacht.”
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UMFRAGE

3 Fragen an Mirko Pillatzki,
Spezialist fiir Unternehmens-

nachfolge der Sparkasse Bremen

Welche Fihigkeiten und Qualifikation
muss man als Nachfolgeexperte
mitbringen?

—> Da gibt es eine ganze Menge: Ein Nach-
folgeexperte sollte viel Empathie mitbringen.
Zudem muss er oder sie zuhéren konnen,
schwere Sachverhalte einfach darstellen
kdnnen und sehr engagiert sein. Auch medi-
atorische Fahigkeiten sind gefragt, dazu
eine gute Ausbildung, zum Beispiel als Certi-
fied Estate Planner. Unerlasslich ist auch die
Kenntnis rechtlicher und steuerlicher Themen,
die gute Abstimmung mit dem Unternehmen
beziehungsweise der Unternehmerfamilie
und ein sehr gutes Netzwerk.

Warum ist lhr Team in Bremen

so erfolgreich?

—> Wir sind bereits seit 1971 mit dem Thema
Testamentsvollstreckung gestartet und
haben auf Wunsch unserer Kundinnen und
Kunden 1998 die Vorsorgevollmacht einge-
fihrt, mit der wir ihre wirtschaftlichen
Bedurfnisse bei Krankheit ibernehmen. Wir
héren unseren Kundinnen und Kunden
genau zu und versuchen, immer eine gute
Losung zu finden, sei es im Bereich der Unter-
nehmensnachfolge, der Verm&gensnach-
folge, der persénlichen Ruhestandsplanung
oder zu weiteren Themen, die unsere Firmen-
kunden und Privatkunden im Bereich der
Nachfolge bewegen. Das Team der Unter-
nehmensnachfolge hat eine sehr gute Ver-
netzung mit den Firmenkundenberatern

aufgebaut. Und selbstverstandlich profitie-
ren wir auch von unserem sehr guten bundes-
weiten Netzwerk. Zurzeit vernetzen wir uns
zudem mit anderen Sparkassen, um auch
hier einen Nutzen bei MBI oder MBO fur
unsere Kunden und die Kunden der anderen
Sparkassen zu schaffen.

Warum sollten mehr Sparkassen das
Thema Unternehmensnachfolge in ihr
Produktportfolio aufnehmen?

—> Esist ein sehr grofles Kundenbedurfnis
vorhanden. Viele unserer Kunden sind per-
sonlich betroffen, ob es die Unternehmerfa-
milie ist oder der Angestellte. Wenn wir eine
L6sung in der Nachfolge erreichen, sichern
wir die Zukunft unserer Regionen, der Unter-
nehmen und der Arbeitnehmerinnen und
Arbeitnehmer vor Ort. Wir schaffen so einen
Mehrwert Uber die gesamte Wertschop-
fungskette. Die Kunden der Sparkasse ver-
trauen uns, wir sollten dieses Vertrauen
durch gute Beratung zurilickgeben. Es geht
darum, Probleme offen anzusprechen und
gemeinsam gute Lésungen zu finden. Das
macht uns erfolgreich als Sparkasse. Wenn
wir es mit unserem guten Netzwerk schaf-
fen, Unternehmer sowie deren Rechts- und
Steuerberater erfolgreich bei Nachfolgethe-
men zu begleiten, haben wir ein Alleinstel-
lungsmerkmal. Wir sind regional und nah bei
den Kunden. Das ist fiir GroRbanken wesent-
lich schwieriger und damit unser Vorteil.
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Die Sparkassen-
Expertenumfrage

Die Sparkassen-Expertenumfrage erganzt die Ergebnisse des S-Finanzklimaindex
von DSGV und Deka sowie das Fokusthema der Diagnose Mittelstand. Daftirwurden
im Zeitraum August bis September 2024 insgesamt 258 Firmenkundenberater

der Sparkassen deutschlandweit befragt. Sie besitzen nicht nur ein sehr fundiertes
Wissen iber den Sektor der kleinen und mittleren Unternehmen (KMU), sondern
fihren auch regelmafig eine Vielzahl von Gesprdachen mit ihren KMU-Kunden.
Dadurch sind sie in der Lage, eine fachlich fundierte und hochaktuelle Bewertung
derwirtschaftlichen Lage und der Einschdatzungen und Plane ihrer mehr als zwei
Millionen gewerblichen Kunden abzugeben.

Unternehmensnachfolge im deutschen Mittelstand

Die Unternehmensnachfolge im deutschen Mittel-
stand steht vor erheblichen Herausforderungen.
Nach wie vor zéhlen Burokratie und Personal-
sowie Fachkréftemangel zu den groRten Hirden
fur die Entwicklung mittelstandischer Unter-
nehmen. Neben diesen Dauerproblemen belasten
die hohen Rohstoff-, Energie- und Lebensmittel-
preise, steigende Léhne, Cybersicherheit und

die CO,-Steuer weiterhin deutsche Unternehmen.

Diese Faktoren verteuern die notwendigen
Investitionen in die Realwirtschaft, wahrend die
Kombination aus ausufernder Burokratie und
Fachkraftemangel unternehmerisches Handeln
zunehmend erschwert. Dabei ist genau dieses
Handeln essentiell fur die Weiterfihrung kleiner
und mittlerer Unternehmen und die Grundlage
flir Wachstum und Fortschritt — ein starker Mittel-
stand bleibt essenziell fiir den Wohlstand
Deutschlands.

Jedoch zeigt sich ein alarmierender Trend:
Immer weniger Menschen interessieren sich fur
das Unternehmertum, was sich besonders bei

der Unternehmensnachfolge bemerkbar macht.
Bei etwa einem Drittel der KMU steht innerhalb
der nachsten drei bis funf Jahre ein Wechsel an
der Spitze bevor, doch das Interesse an einer
Nachfolge bleibt gering.

Auf der anderen Seite ist das Interesse an dem
Thema Unternehmensnachfolge bei den Firmen-
kunden sehr hoch. Die Sparkassen sehen in

der Nachfolgethematik eine Chance, ihre Firmen-
kunden gezielt zu beraten und zu unterstitzen.
Dabei kdnnen Sparkassen auf ihr tiefes regionales
Wissen und ihr Netzwerk innerhalb der Sparkassen-
Finanzgruppe zurlckgreifen, um sowohl Kaufer
als auch Verkdufer durch den komplexen Prozess
der Unternehmensnachfolge zu begleiten. Dies
umfasst nicht nur Finanzierungsfragen, sondern
auch strategische Planung und rechtliche
Rahmenbedingungen, wo ebenfalls ein hoher
Beratungsbedarf besteht.

Die Sparkassen sehen sich bei der Unternehmens-
nachfolgethematik gut positioniert, um diese
Anforderungen in Zusammenarbeit mit Verbund-
partnern und externen Experten zu bewaltigen
und so ihren Teil zur Sicherung der mittel-
standischen Wirtschaft beizutragen.

Entscheidend fir die Bewdltigung der zukiinftigen
wirtschaftlichen Entwicklung des deutschen
Mittelstands werden demzufolge die politischen
und 6konomischen Rahmenbedingungen sein.
Eine kluge AuBen-, Wirtschafts-, Bildungs- und
Investitionspolitik der Bundesregierung ver-
schafft dem deutschen Mittelstand den verlass-
lichen Rahmen, um die grol3en gegenwartigen
Herausforderungen sowie die Verdnderungen
der Zukunft zu meistern.
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UMFRAGE

Teil 1: Aktuelle Geschidftslage, Ausblick und wirtschaftliche

Rahmenbedingungen

@ Frage 1: Wie schdtzen Sie die
gegenwdrtige Geschaftslage (Auftrage,
Umsadtze, Ertragslage) lhrer mittel-
stdandischen Firmenkunden im Vergleich
zum Vorjahr ein?

Die eher triibe Einschatzung der aktuellen
Geschdftslage hat sich zum Vorjahr kaum ver-
andert. Knapp 68 Prozent der Befragten schatzen
die gegenwadrtige Geschdftslage ihrer Kunden
erneut schlechter ein (Vorjahr knapp 66 Prozent).
Diese Einschatzung spiegelt die Beurteilung des
ifo Geschaftsklimaindex wider, der von 89,3 Punk-
ten im April und Mai 2024 kontinuierlich auf
86,5 Punkte im Oktober 2024 gefallen ist. Damit
musste Deutschland einen erneuten Rickschlag
verkraften.

Die anhaltend schwierigen wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen wie zum Beispiel hohe
Energie- und Materialkosten, Zunahme von
Regulierung und Birokratie statt Abbau sowie
Fachkraftemangel hinterlassen ihre Spuren
und fihren zu einer schleichenden Deindustria-
lisierung.

Ein Schrumpfen der Wirtschaftsleistung zeigt der
preisbereinigte Riickgang des BIP um 0,3 Prozent
im 2. Quartal dieses Jahres, was hauptsdchlich
auf die Flaute in der Baubranche und schwache
Investitionen zurtickzufiihren ist. Die Verunsi-
cherung der Unternehmen ist scheinbar weiter-
hin grol3.

G10

Antwortmaéglichkeiten:
W eherschlechter (1,0)
B unverandert (2,0)

eher besser (3,0)

eher besser

3,9%

eher schlechter

67,4 %

unverandert

28,7%
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Daruber hinaus 1auft der private Konsum schlep-
pend. Die Stimmung der Verbraucher hat sich
laut Handelsverband Deutschland (HDE) im Sep-
tember 2024 den dritten Monat in Folge abge-
schwéacht. Das HDE-Konsumbarometer fiel von
97,7 Punkten im August auf 96,93 Punkte im
September. Damit bleibt nicht nur eine Erholung
der Gesamtwirtschaft in diesem Jahr aus, sondern
auch zukinftige Investitionen und Wachstums-
impulse sind beeintrachtigt, wenn sich nicht sehr
zeitnah die Rahmenbedingungen in der Wirt-
schaftspolitik nachhaltig andern. - 10

@ Frage 2: Erwarten lhre mittelstandi-
schen Firmenkunden, dass die Geschafts-
lage in den nachsten zwolf Monaten im
Schnitt in etwa gleich bleibt, sich eher
verbessert oder sich eher verschlechtert?

Mit ca. 34 Prozent erwartet zwar immer noch ein
Drittel der Befragten eine Verschlechterung der
wirtschaftlichen Lage ihrer Firmenkunden, der
Wert ist aber im Vergleich zum Vorjahr (55,5 Pro-
zent) deutlich gesunken. Allerdings sehen
57,4 Prozent der Befragten auch keine groRen
positiven Verdnderungen in den néachsten zwolf
Monaten. Nur 8,5 Prozent der Befragten gehen
von einer verbesserten Geschéftslage im nachs-
ten Jahr aus - eine leichte Steigerung gegen-
Gber den 6,5 Prozentpunkten aus dem Vorjahr.

2,80
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Antwortmoglichkeiten:
M eher schlechter (1,0)
M unverindert (2,0)

eher besser (3,0)

eher besser

8,5%

eher schlechter

34,1%

unverdndert

57,4%
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Ein Hoffnungsschimmer kénnte die Zinssenkung
der EZB am 17. Oktober 2024 um 25 Basispunkte
auf 3,25 Prozent sein. Das war die dritte Zins-
senkung in diesem Jahr.

Dadurch kénnen die Zinskosten fuir Hypotheken-
und Verbraucherkredite sinken, was die Nach-
frage nach Immobilien- und Baukrediten und den
Konsum beleben kdnnte. Das kdnnte zu einer
Ankurbelung der Wirtschaft — insbesondere der
Baubranche —fuhren. Allerdings muss dies durch
flankierende MaBnahmen in der Wirtschaftspolitik
wie verstdrkte Investitionen in Infrastruktur, Bil-
dung oder die Energiewende unterstitzt wer-
den. > a11

@ Frage 3: Wie beurteilt die Mehrzahl
Ilhrer mittelstandischen Firmenkunden
die folgenden Faktoren im Hinblick
auf die zukiinftige Entwicklung ihrer
Unternehmen?

Spitzenreiter bei den Risiken sind nach wie vor
Blrokratie mit 99,6 Prozent (VJ. 100 Prozent)
sowie der Personal- und Fachkrdftemangel mit
98,4 Prozent (VJ. 99,6 Prozent) gefolgt vom
Ukraine-Krieg mit 98,4 Prozent (VJ. 96,8 Prozent).
Burokratie und Fachkraftemangel bleiben die
»Dauerbrenner” und stellen nach wie vor das
grolite Hemmnis fir die Entwicklung und Ent-
faltung der mittelstandischen Unternehmen in
Deutschland dar.

Steigende Lohne, Cybersicherheit und CO,-Steuer
werden ebenfalls weiterhin als hohe Risiko-
faktoren gesehen. Das ist nicht verwunderlich,

UMFRAGE

da diese — neben den anhaltend hohen Energie-
und Materialkosten — die notwendigen Investi-
tionen in die Realwirtschaft verteuern und neben
der ausufernden Burokratie und dem Fachkrafte-
mangel unternehmerisches Handeln erschweren.

Insgesamt haben die Risiken im Vergleich zum
Vorjahr nicht abgenommen. Es bleibt zu hoffen,
dass die politischen Entscheidungstrdger hier
ansetzen und die notwendigen Malinahmen zur
Schaffung einer zukunftsfahigen Wirtschafts-
politik im Interesse des deutschen Mittelstands
ergreifen.

Unternehmerisches Handeln ist die Basis fur
Wachstum und Fortschritt und ein starker deut-
scher Mittelstand essenziell fir unseren Wohl-
stand. Leider haben immer weniger Menschen
Interesse am Unternehmertum. Laut IHK gibt

es dreimal mehr Nachfolgeunternehmen als Inter-
essenten (s.S. 7 N DIHK-Report zur Unter-
nehmensnachfolge 2024). Das bestatigen auch
die Ergebnisse unserer Umfrage. Bei etwa einem
Drittel der mittelstdndischen Unternehmen steht
in den kommenden drei bis finf Jahren ein
Unternehmenswechsel an — und es gibt wenig
Interesse an einer Nachfolge in der nach-
kommenden Generation. Das wird von 84 Pro-
zent der Firmenkundenberater kritisch und als
groRes Risiko fir die zukinftige Entwicklung von
Unternehmen gesehen.

Die Griinde fur die schwierige Nachfolgesituation
sind mannigfaltig: demografischer Wandel,
geringes Interesse am Unternehmertum, ungiins-
tige wirtschaftliche Rahmenbedingungen sowie
die generelle Komplexitat des Themas. > G12
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Burokratie

Personal/Fachkrafte

Ukraine-Krieg

Mindestlohn/steigende Léhne

Cybersicherheit

CO, Steuer

Konjunkturelle Entwicklung im Inland

Politische Rahmenbedingungen

(z.B. Wachstumschancengesetz,
Burokratieentlastungsgesetz (BEG IV)

Unternehmensnachfolge

Stabilitat der Lieferketten

Konsumneigung privater Haushalte

Preisentwicklung Inland/Inflation
(Energiepreise, Lebensmittelpreise)

Kosten der Finanzierung

Investitionsmdoglichkeiten

Entwicklung des Wettbewerbs

H Eherals Risiko Eherals Chance

100 %
2% 98 %
2% 98 %
2% 98 %
3% 97 %
6% 94 %
9% 91 %
12% 88%
18% 82%
26 % 74%
28% 72%
29% 71%
33% 67 %
52% 48%
53% 47 %

Gl12
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@ Frage 4: Wie beurteilt die Mehrzahl
lhrer mittelstandischen Firmenkunden
die folgenden globalen Wirtschafts-
faktoren im Hinblick auf die zukiinftige
Entwicklung ihrer Unternehmen?

Die auf hohem Niveau verharrenden Rohstoff-,
Energie- und Lebensmittelpreise in Deutschland
werden erneut von 88 Prozent der Firmenkunden-
experten (VJ. 91 Prozent) als Hauptbelastungs-
faktoren fur die zuktnftige Entwicklung der
Unternehmen gesehen. Allerdings ist der Handels-
krieg mit China inkl. der Zollpolitik mit 95 Prozent
(VJ. 87 Prozent) an die Spitze der Hauptbelastungs-
faktoren geriickt. Das ist gut nachvollziehbar.

Die Handelsbeziehungen zwischen Deutschland
und China sind und bleiben ein wesentlicher
Bestandteil der deutschen Wirtschaft. Im Jahr
2023 war China zum achten Mal in Folge — mit
einem Handelsvolumen von 253,1 Milliarden Euro
(Exporte und Importe, stat. Bundesamt) und
deutschen Direktinvestitionen von knapp tber
100 Milliarden Euro — Deutschlands wichtigster
Handelspartner. Rund 5.200 deutsche Unter-
nehmen sind in China aktiv — die Mehrheit davon
sind deutsche Mittelstandsunternehmen.

UMFRAGE

Interessant ist in diesem Kontext auch die
Einschdtzung der Experten zur wirtschaftlichen
Entwicklung in den USA. Hier hat sich das
Chancen-Risiko-Verhaltnis gedreht: 59 Prozent
der Befragten sehen die Entwicklung jetzt

eher als Risiko (VJ. 30 Prozent). Das konnte auf
das zurzeit nicht vorhersehbare Ergebnis der
US-Wahlen im November 2024 und die damit
verbundenen Unsicherheiten in der Wirtschafts-
politik zurtickzuftihren sein.

Die Zinsentwicklung hat sich aufgrund der drei-
fachen Zinssenkung der EZB in diesem Jahr deut-
lich entspannt und wird nur noch von 37 Prozent
(VJ. 91 Prozent) der Befragten als Risiko eingestuft.

Die Sanktionen gegen Russland und die wirt-
schaftliche Entwicklung in den BRICS-Staaten
(Brasilien, Russland, Indien, China und Stidafrika)
werden von den Sparkassenexperten mit jeweils
86 Prozent (VJ. 87 Prozent) und 55 Prozent

(VJ. 60 Prozent) weiterhin als Risiken gesehen.
Sie stellen nach wie vor eine Belastung fur
kleine und mittlere Unternehmen dar. - 613

Zollpolitik: aktueller Handelskonflikt mit China

Rohstoff-, Energie- und Lebensmittelpreise

Sanktionen gegen Russland
(Finanz, Rohstoff- undLiefersanktionen)

Wirtschaftliche Entwicklung in den USA

Wechselkurse

Wirtschaftliche Entwicklung in anderen Schwellenldndern
(z.B. BRICS-Staaten Brasilien, Russland, Indien, China, Stidafrika; ab 2024

BRICS Plus mit Stidafrika, Agypten, Athiopien, Iran, Saudi-Arabien, VAE)

Zinsentwicklung

M Eherals Risiko Eherals Chance

5% 95%
12% 88%
14% 86 %
41% 59 %
43% 57%
45% 55%
63% 37%
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Teil 2: Unternehmensnachfolge im deutschen Mittelstand

@ Frage 5: Werden Sie haufig auf
das Thema Unternehmensnachfolge
angesprochen?

Uber die Hélfte der Sparkassenexperten (56 Pro-
zent) bejaht diese Frage. Dies zeigt, dass bei
den Firmenkunden der Sparkassen ein hohes
Interesse am Thema Unternehmensnachfolge
besteht. > G14

Gl4
Ja
56 %
Nein
44%
@ Frage 6: Welche Rolle spielt das G15

Thema Unternehmensnachfolge fir
lhre Firmenkunden?

Die Mehrheit der Befragten (60 Prozent) gibt
an, dass die Unternehmensnachfolge fur ihre
Firmenkunden ein wichtiges Thema ist. Uber ein
Drittel (39 Prozent) stuft das Thema als sehr
wichtig ein. Firmenkunden messen dem Thema
Unternehmensnachfolge eine hohe Bedeutung
zu. Die Sparkassen haben dies erkannt und
ergreifen die Chance, mit ihrem und dem Know-
how der Verbundpartner in der Sparkassen-
Finanzgruppe, KMU gezielt zu beraten und bei
der Nachfolgeplanung zu begleiten. > G15

60 %

Teilweise
wichtig

39%

Wesent-

lich

1%

Unwichtig
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@ Frage 7: Welche Themen stehen
fur die Firmenkunden bei der Unter-
nehmensnachfolge im Vordergrund?

Knapp ein Drittel (28 Prozent) der Befragten gibt
an, dass finanzielle Aspekte fir die Firmenkunden
im Vordergrund stehen. Anders ausgedriickt:
Beziiglich der Finanzierung der Nachfolge sowie
bei der Unternehmensbewertung besteht der
hochste Beratungsbedarf. Dass die Finanzierung
der Dreh- und Angelpunkt einer erfolgreichen
Unternehmensnachfolge ist, zeigt auch der
DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 2024.
In diesem Report geben 36 Prozent der Nach-
folgeinteressierten an, bei der Finanzierung
Schwierigkeiten zu haben. Sparkassen haben
durch ihre Prdasenz vor Ort und die N&he zu ihren
Kunden tiefgreifende Kenntnisse der wirtschaft-
lichen Situation in ihrer Region. Durch die Ndhe
und das Vertrauen sind sie pradestiniert, sowohl
Kaufer als auch Verkdufer bei der Beratung und
Finanzierung zu unterstitzen.

UMFRAGE

Auch bei der strategischen Planung (26 Prozent)
und den rechtlichen Rahmenbedingungen

(17 Prozent) gibt es einen relativ hohen Beratungs-
bedarf. Unternehmensnachfolge ist ein hoch-
komplexes Thema und ein langwieriger Prozess.
Ein wohliberlegter Zeitplan, die Bewertung
unterschiedlicher Nachfolgeoptionen, die Ver-
tragsgestaltung sowie steuerliche und gesell-
schaftsrechtliche Aspekte sind neben den
Finanzierungsfragen essenziell fiir eine erfolg-
reiche Nachfolgeregelung.

Sparkassen kénnen im Verbund auf die ent-
sprechenden Spezialisten fir die verschiedenen
Themengebiete zugreifen beziehungsweise

bei Bedarf mit externen Spezialisten zusammen-
arbeiten, um ihren Kunden die bestmdgliche
Beratung und Begleitung zu bieten. > G16

Finanzielle Aspekte (z.B. Finanzierung der Nachfolge,
Unternehmensbewertung, steuerliche Auswirkungen)

Strategische Planung
(z.B. Nachfolgeoptionen, Zeitplan, Ziel)

Rechtliche Rahmenbedingungen
(z.B. Vertragsgestaltung, Gesellschaftsrecht)

Operative Umsetzung
(z.B. Wissenstransfer, Kommunikation)

Nachhaltigkeit und Zukunftsfahigkeit
(z.B. Innovationen, Wachstumsstrategien)

Kulturelle Aspekte
(z.B. Mitarbeitereinbindung)

Digitalisierung (Nutzung moderner Technologien zur Optimierung

der Geschéftsprozesse)

Lokale Wirtschaftsforderung
(z.B. Investitionen in die lokale Wirtschaft)

I 28 %

I 26 %

I 17 %

. 11%

. 7%

M 4%

B 4%

o 3%

G16
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@ Frage 8: Wie viele lhrer Firmenkunden
stehen in den kommenden drei bis
funf Jahren vor einem Unternehmens-
wechsel?

67 Prozent der Befragten geben an, dass bei
mehr als 20 bis 40 Prozent ihrer Firmenkunden
in den kommenden drei bis finf Jahren ein
Unternehmenswechsel ansteht. Das zeigt, dass
der Nachfolgebedarf kurz- bis mittelfristig auch
bei den Firmenkunden der Sparkassen hoch ist
und deckt sich mit den Ergebnissen der Umfrage
des Instituts fur Mittelstandsforschung (IfM)
Bonn Ende 2023, in der 43 Prozent der befragten
Familienunternehmen angaben, in den nachsten
drei Jahren eine Nachfolge zu planen.

Bereits im Jahr 2022 waren 3 Prozent der mittel-
standischen Unternehmerinnen und Unternehmer
Uber 60 Jahre alt und weitere 2 Prozent dlter

als 55 Jahre. Daher stehen in Deutschland in den
Jahren 2022 bis 2026 rund 190.000 Familien-
unternehmen zur Ubergabe an. Das sind durch-
schnittlich 38.000 Ubergaben pro Jahr (Quelle:
ifo Schnelldienst 12/2023). > G17

@ Frage 9: Welche der unten aufgefiihr-
ten Branchen sind von einem Unterneh-
menswechsel in den kommenden drei

bis fiinf Jahren am haufigsten betroffen?

Mehr als ein Drittel der Befragten (35 Prozent)
sieht das Handwerk als die Branche, die am
starksten von Nachfolgeproblemen betroffen ist,
gefolgt vom Baugewerbe und dem Dienst-
leistungssektor mit jeweils 15 Prozent.

Diese Branchen stehen besonders stark unter
dem Druck des demografischen Wandels und
des zunehmenden Fachkraftemangels.

Immer mehr Unternehmerinnen und Unter-
nehmer erreichen in diesen Branchen das Ruhe-
standsalter. Auf der anderen Seite wirkt sich die
ungunstige demografische Entwicklung auf diese
Branchen aus. Die Generation der 18- bis 40-jah-
rigen ist nicht nur zurtickgegangen — auch sind
deren Bildungs- und Berufswege durch individu-
elle Interessen bestimmt, sodass eine Uber-
nahme des elterlichen Unternehmens nicht im
Fokus steht. > G18

G17
>20% bis 40% ———— 67 %
bis 20 % I 28 %
> 40% Il 6%

G18
Handwerk I 35%
Baugewerbe I 15%

Dienstleistungen (z.B. Friseure) I 15%

Land- und Forstwirtschaft I 10%
Gastgewerbe I 9%
Einzelhandel . 8%
Transport/Logistik B 5%
Reise und Hotellerie N 3%
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@ Frage 10: Wie viele Mitarbeiter
haben die betroffenen Unternehmen?

Mehr als die Halfte der Befragten (55 Prozent)
geben an, dass vorwiegend mittlere Unter-
nehmen mit zehn bis 50 Beschaftigten von der
bevorstehenden Unternehmensnachfolge
betroffen sind. Bei knapp einem Drittel der
Befragten (28 Prozent) betrifft die Nachfolge vor-
wiegend kleine Unternehmen mit bis zu zehn
Beschaftigen. 15 Prozent der Befragten sagen,
dass die Unternehmensnachfolge unabhdngig
von der GréRRe des Unternehmens ein gleich
wichtiges Problem darstellt.

Interessant in diesem Zusammenhang ist auch,
dass gerade die kleinen und mittleren Unter-
nehmen mit weniger als 50 Beschéftigten Kontakt
zur IHK suchen (95 Prozent), um Informationen
zu erhalten und sich beraten zu lassen (Quelle:
DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 2024).
>G19

@ Frage 11: Bietet Ihre Sparkasse Bera-
tung und Begleitung bei Nachfolge an?

Die Uberwiegende Anzahl der Sparkassen bieten
Beratung und Begleitung bei der Unternehmens-
nachfolge an. Das bestatigen 88 Prozent der
Sparkassenexperten. Wie bereits zuvor erwdhnt,
haben die Sparkassen die Bedeutung des
Themas fur ihre Unternehmenskunden erkannt
und entsprechend gehandelt. > G20

Vorwiegend mittlere Unternehmen
(> 10 <=50 Mitarbeiter)

Vorwiegend kleine Unternehmen
(<= 10 Mitarbeiter)

Unternehmensnachfolge ist bei
Unternehmen aller GrélRenklassen
ein gleich wichtiges Problem.

Vorwiegend groRere Unternehmen

o
(> 50 Mitarbeiter) " 2%

G19

I 55 %

I 28 %

I 15%

Nein
12%

G20

Ja
88 %
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@ Frage 12: Halten Sie ein eigenes
Kompetenzcenter fiir das Thema
Unternehmensnachfolge vor?

82 Prozent der Sparkassenexperten geben an,
dass ihre Sparkasse aktuell noch kein eigenes
Kompetenzcenter fiir das Thema Unternehmens-
nachfolge vorhalt. Grund hierfur ist in vielen
Fallen sicherlich die GroRe der jeweiligen Spar-
kasse. Kooperationen mit Fachexperten und
internes Know-how-Sharing kénnen auch kleine-
ren Sparkassen ermdéglichen, mehr Expertise

in diesem Thema zu erlangen und ihren Unter-
nehmenskunden zur Verfligung zu stellen

(siehe dazu mehr unter Frage 13). > G21

@ Frage 13: Bieten Sie lhren Kunden
folgende Dienstleistungen zu Unter-
nehmensnachfolge an (auch tiber
externe Unterstiitzung)?

Zieht man ein Zwischenfazit zum Thema
Unternehmensnachfolge, bleibt festzustellen,
dass es einen sehr hohen Beratungs- und
Begleitungsbedarf bei der Nachfolgethematik
gibt. Gleichzeitig besitzt das Thema eine hohe
Komplexitdt und erfordert deshalb Spezial-
wissen aus unterschiedlichen Fachbereichen.

Dies kdnnen viele Sparkassen —insbesondere
die kleineren — nicht aus eigener Kraft meistern.
Daher greifen Sparkassen auf die Expertise ihrer
Verbundpartner in der Sparkassen-Finanzgruppe
zurlick oder ziehen externe Berater mit dem
entsprechenden Know-how zu den Beratungs-
gesprdachen hinzu.

Darliber hinaus wurden bereits in der Vergangen-
heit in Zusammenarbeit mit anderen Institutionen
und Verbdnden Initiativen zur Vernetzung und
Vermittlung von Unternehmerinnen und Unter-
nehmern angestoRen. Hierzu zahlen zum Beispiel
die Nachfolgebd&rse nexxt-change (www.nexxt-
change.de) oder die im Sparkassenverbund ein-
gefiihrte Merger&Aquisitions-Beratung Avestio.

Uber ein Drittel der Sparkassenexperten (35 Pro-
zent) gibt an, Unternehmensplattformen und
-borsen fur die Vermittlung und Vernetzung der
Unternehmen zu nutzen. Ein weiteres Drittel
setzt auf allumfassende Unternehmensberatung
(z.B. strategische Planung, operative Umset-
zung) oder Wissenstransfer. - 622

Nein
82%

G21

Ja
18%
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Vermittlung Gber Unternehmensplattformen
und -boérsen

Wissenstransfer

Allumfassende Unternehmensberatung
(z.B. strategische Planung, operative Umsetzung)

G22

I 35 %

I 18%

I 17 %

Steuerliche und rechtliche Beratung I 12%
Vermlttlun.g uberAnschrelben an potenzielle - 9%
Nachfolgeinteressierte

Due-Diligence-Prufung N 8%
Vermittlung Uber Anzeigen in ortlicher 2%

Wirtschaftspresse

@ Frage 14: Unterstiitzen Sie die Unter-
nehmensnachfolge durch Kreditfinan-
zierungen fiir Management-Buy-Ins (MBI)
oder Management-Buy-Outs (MBO)?

Die Finanzierung ist der Dreh- und Angelpunkt
in der Ubernahme eines Unternehmens. 87 Pro-
zent der Befragten sagen, dass ihre Sparkasse
die Unternehmensnachfolge durch Kreditfinan-
zierungen unterstitzt. Auf der anderen Seite
haben 36 Prozent gemdl’ DIHK-Report zur Unter-
nehmensnachfolge 2024 Schwierigkeiten bei
der Finanzierung. Fast vier von zehn der an einer
Unternehmensiibernahme Interessierten
berichten den IHKs von Finanzierungsproblemen,
insbesondere bei der fir KMU klassischen

Finanzierungssaule — dem Bankkredit (s. S. 13
N DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge
2024). Nur wenige Nachfolgeinteressenten
kénnen aber die Ubernahme ohne Fremdmittel
bewdltigen.

Sparkassen unterstitzen ihre Unternehmens-
kunden an dieser Stelle aktiv durch passende
Finanzierungsangebote. Das bestatigt auch das
Deka-S-Finanzklima im 3. Quartal. Dort ist seitens
der Sparkassen keine Kreditklemme erkennbar
(G05). Stagnierendes oder riicklaufiges Neukredit-
geschéft sind eher auf die eingetriibten Kon-
junkturperspektiven und die schwache Investitions-
bereitschaft der Unternehmen zurlickzuftihren,
die insgesamt weniger Kredite nachfragen. - G23

Nein
13%

G23

Ja
87 %
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Die Diagnose Mittelstand 2024 liegt in deutscher und englischer Sprache vor.
Beide Fassungen stehen im Internet zum Download und als Online-Ausgabe bereit unter:

- dsgv.de/sparkassen-finanzgruppe/publikationen/diagnose-mittelstand.html

Im Zweifelsfall ist die deutsche Version mafRgeblich.

Eine Anmerkung zum Gebrauch des generischen Maskulinums von Personen in unserer Diagnose
Mittelstand: Um eine leichtere Lesbarkeit zu ermdglichen, wird —wie iberwiegend Ublich — das generische
Maskulinum verwendet, wobei selbstverstandlich auch weibliche und diverse Personen einbezogen sind.

Deka-S-Finanzklimaindex: Konstruktion

Der Deka-S-Finanzklimaindex wurde entwickelt in einer Kooperation zwischen dem von Prof. Horst
Gischer geleiteten Forschungszentrum fiir Sparkassenentwicklung an der Universitat Magdeburg und
der DekaBank unter Einbeziehung des Deutschen Sparkassen- und Giroverbandes (DSGV). Der Index
wird berechnet aus den Ergebnissen einer quartalsweisen Umfrage unter 348 Sparkassen. Er besteht
aus zehn Themenfeldern, die sich jeweils in die Perspektive zur gegenwartigen Lage und zu den
Zukunftserwartungen unterteilen lassen. Hinzu kommen wechselnde Sonderfragen, die sich auf die
aktuelle wirtschaftliche oder monetdre Lage beziehen.

Der Auswertungsalgorithmus basiert auf den Salden von positiven und negativen Antworten zu jeder
Frage. Ein vollstandig neutrales Ergebnis resultiert dabei in einem Indexwert von 100. Eine vollstandig
positive Einschatzung in allen Fragen durch alle Teilnehmer bedeutet einen Indexwert von 200 Punkten,
bei der gegenteiligen negativen Variante liegt der Indexwert bei null.

Rechtliche Hinweise:

Diese Darstellungen inklusive Einschdtzungen wurden von der DekaBank nur zum Zwecke der Information des jeweiligen Empfangers
erstellt. Die Informationen stellen weder ein Angebot, eine Einladung zur Zeichnung oder zum Erwerb von Finanzinstrumenten noch eine
Empfehlung zum Erwerb dar. Die Informationen oder Dokumente sind nicht als Grundlage fiirirgendeine vertragliche oder anderweitige
Verpflichtung gedacht. Sie ersetzen keine (Rechts- und/oder Steuer-) Beratung. Auch die Ubersendung dieser Darstellungen stellt keine
derartige beschriebene Beratung dar. Alle Angaben wurden sorgfaltig recherchiert und zusammengestellt. Die hier abgegebenen Ein-
schatzungen wurden nach bestem Wissen und Gewissen getroffen und stammen aus oder beruhen (teilweise) auf von uns als vertrauens-
wiirdig erachteten, aber von uns nicht iiberpriifbaren, allgemein zugénglichen Quellen. Eine Haftung fiir die Vollstandigkeit, Aktualitat und
Richtigkeit der gemachten Angaben und Einschatzungen, einschlieBlich der rechtlichen Ausfiihrungen, ist ausgeschlossen. Die enthaltenen
Meinungsaussagen geben die aktuellen Einschatzungen der DekaBank zum Zeitpunkt der Erstellung wieder, die sich jederzeit ohne vor-
herige Ankiindigung éndern kénnen. Jeder Empfanger sollte eine eigene unabhingige Beurteilung, eine eigene Einschatzung und Entscheidung
vornehmen. Insbesondere wird jeder Empfanger aufgefordert, eine unabhéangige Priifung vorzunehmen und/oder sich unabhangig fachlich
beraten zulassen und seine eigenen Schlussfolgerungen im Hinblick auf wirtschaftliche Vorteile und Risiken unter Beriicksichtigung der
rechtlichen, regulatorischen, finanziellen, steuerlichen und bilanziellen Aspekte zu ziehen. Sollten Kurse/Preise genannt sein, sind diese
freibleibend und dienen nicht als Indikation handelbarer Kurse/Preise. Bitte beachten Sie: Die friihere Wertentwicklung ist kein ver-
lasslicher Indikator fiir die kiinftige Wertentwicklung. Diese Informationen inklusive Einschatzungen diirfen weder in Ausziigen noch als
Ganzes ohne schriftliche Genehmigung durch die DekaBank vervielféltigt oder an andere Personen weitergegeben werden.
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