Unternehmensnachfolge: Es fehlen
die Kaufer!

Sehr viele Inhaber wollen ihr Unternehmen
verkaufen, es gibt jedoch immer weniger Nachfolge-
Kandidaten. Um herauszustechen aus dem Markt,
sollten Firmenchefs auch die immateriellen
Unternehmenswerte herausstellen und auf eine gute
Reputation im Markt setzen, empfiehlt unser
Experte.

Die aktiven Inhaber mittelstandischer Unternehmen werden immer alter. 2023 waren
bereits 30 Prozent von ihnen 60 Jahre oder alter — mit steigender Tendenz. Denn
das Durchschnittsalter eines Inhabers mittelstandischer Unternehmen liegt laut
KfW-Mittelstandsatlas bei rund 53 Jahren. Bis Ende des Jahres 2027 planen rund
626.000 der 3,81 Mio. mittelstandischen Unternehmen, eine Nachfolgeregelung
umzusetzen. Das entspricht 17 Prozent aller KMU binnen Finfjahresfrist! ,Es
fehlt jedoch an geeigneten Nachfolgekandidaten”, weilR Matthias Ehnert,
Geschaftsfihrer von ENWITO, die unter der Marke intelligentis Unternehmer beim
Verkauf ihres Lebenswerks begleitet. Insgesamt gibt es aktuell jahrlich nur etwa
halb so viele Ubernahmegriindungen wie Unternehmen mit Nachfolgebestrebungen im
Mittelstand. ,Die allermeisten Neugriinderinnen und -grinder ziehen eine
Ubernahme oder tatige Beteiligung erst gar nicht in Betracht“, heift es in der
KfW-Studie.

Gute Zahlen garantieren keinen guten Verkauf

»In dieser Situation verkaufen zu wollen oder zu missen, stellt viele Inhaber
vor grolBe Herausforderungen“, erklart Ehnert, der bereits zahlreiche
Unternehmensnachfolgen begleitete. ,Selbst wenn Unternehmen ein gutes Zahlenwerk
aufweisen, ist das noch lange kein Garant fir einen Verkaufserfolg.” Ein gutes
Image im Markt und eine ordentliche Prasenz in den relevanten Medien von Print
bis Social Media kdénnen bei der Suche nach einem Kaufer beispielsweise durchaus
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forderlich sein. Die Bedeutung der Unternehmensreputation wird oft unterschatzt.
Reputationsforscher Ulrich Bihler hat erklart, dass ,ein signifikanter Anteil
der Reputation durch das Bild, das medial und in Social-Media-Beitragen
vermittelt wird, entsteht.” Ein ordentliches Ansehen und ein positives Image
kdnnen also entscheiden Uber Erfolg oder Misserfolg bei der Suche nach einem
Kaufer.

Immaterielle Werte beriicksichtigen und
herausstellen

Deshalb beriicksichtigen fundierte Unternehmensbewertungen nicht nur materielle
Werte wie Maschinen und Immobilien, sondern auch immaterielle Werte wie
Markenimage und Mitarbeiter-Know-how — gerade im Mittelstand. Die Reputation
eines Unternehmens spielt also eine zentrale Rolle und sollte herausgestellt
werden. Sie beeinflusst das Vertrauen der Stakeholder und somit den Gesamtwert
des Unternehmens. Laut einer Studie von Deloitte erzielen Unternehmen mit einer
starken Marke und guter Reputation hohere Verkaufspreise und sind erfolgreicher
bei der Nachfolgeregelung.

Erfolgreicher Verkauf durch perfekte Vorbereitung

Weitere Faktoren sind eine perfekte Verkaufsvorbereitung mit klaren,
nachvollziehbaren Unternehmenszahlen sowie eine wohl sortierte
Unternehmensstruktur ohne versteckte Fallstricke. ,Je schneller ein
Kaufinteressent das Unternehmenskonstrukt und seine Zahlen versteht, je
schneller er Vertrauen gewinnt in das Unternehmen und den Alt-Inhaber, desto
leichter wird es, ihn flir einen Kauf zu begeistern”, sagt der Experte. Die
Unternehmenswerte missen daher verninftig eingeschatzt, die richtigen Strategien
festgelegt und rechtliche Rahmenbedingungen geprift werden. Durch den Verkaufer
beauftragte Berater helfen dabei, Starken und Schwachen zu identifizieren, den
Unternehmenswert zu optimieren und den Verkauf professionell vorzubereiten und
zu begleiten. ,Die Vorbereitungen sollten natirlich abgeschlossen sein, bevor
das Unternehmen offiziell zum Verkauf angeboten wird. Insofern sollte der
Inhaber méglichst zwei Jahre Vorlaufzeit mitbringen und sich professionell
begleiten lassen”, betont Ehnert. Er rat deshalb: ,Fangen Sie frihzeitig an,
sich und Ihr Unternehmen auf den Verkauf vorzubereiten.”

Selbstverkauf schadet dem Verkaufspreis

Nur so ist sichergestellt, dass der Unternehmer sein Lebenswerk erfolgreich und
zu angemessenen Konditionen Ubergeben kann und wahrend des Verkaufsprozesses das
operative Geschaft nicht vernachlassigen muss. AuBerdem betont er: ,Nehmen Sie
Abstand vom Selbstverkauf: Zwei Drittel der Unternehmer, die allein nach einem
Kaufer suchen, scheitern wegen ihrer eigenen Emotionalitat. Vor Gericht l&sst
man sich ja auch von einem Anwalt vertreten, weil dieser sachlicher und



rationaler verhandeln kann.“ Genauso sei es beim Unternehmensverkauf: Ein
ordentlicher Berater werde immer besser verhandeln, als ein abgabewilliger
Inhaber. Ehnert erklart es bildlich: ,Der Kdéder muss gut sein, aber man muss
auch die kleinen Fische wieder zurick in den Teich werfen kénnen.“ Wer den
potenziellen Kaufer richtig anspricht, wer seine Interessenslage kennt und sich
darauf einstellt, wird einen guten Kaufpreis erzielen.

intelligentis ..

. begleitet einerseits erfolgreiche mittelstandische Unternehmer, die auf ihr
Lebenswerk stolz sind und es gewinnbringend verkaufen méchten, andererseits
Investoren auf der Suche nach Chancen. Im Small- und Mid-Cap-Segment bis 100
Mio. Euro Umsatz fuhrt intelligentis Unternehmer und ihre Familien sowie
Investoren diskret, unabhangig und erfolgreich durch den Verkaufsprozess. Die
Spezialisten fir Unternehmenstransaktionen finden dabei erfolgsabhangig den
Kaufer oder Verkaufer mit dem gréBten Interesse. intelligentis ist eine Marke
der inhabergefiihrten ENWITO GmbH mit Sitz in Dresden.



