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Allerdings geht auch hier die Genera-
tionenschere auseinander: Bei den Bera-
tungen von IHKs zur Unternehmensnach-
folge ist die Zahl der Übergeber inzwi-
schen deutlich höher als die der poten-
ziellen Übernehmer. Laut Destatis geht 
die Zahl der Existenzgründer kontinu-
ierlich zurück. Die Gründungstätigkeit in 
Deutschland ist 2022 um 9 Prozent zu-
rückgegangen, wie eine Vorabauswertung 
des repräsentativen KfW-Gründungsmo-
nitors zeigt. Mit 550.000 Existenzgrün-

Das Unternehmen Lips, Pantenburg 
& Partner ist in der Hilfsmittelbran-

che bereits seit 1995 aktiv und betreut 
u. a. sieben sog. Erfa-Gruppen. Neben 
der laufenden Controlling-Beratung von 
Firmen und Seminaren habe die Betreu-
ung von Übernahmen und Nachfolgere-
gelungen eine zunehmende Bedeutung. 

Dies decke sich mit allgemeinen 
Trends. Laut Kreditanstalt für Wieder-
aufbau (KfW) suchen in den Jahren 2021 
bis 2027 knapp 16 Prozent aller mittel-

ständischen KMU einen Nachfolger; be-
zogen auf 2.200 Betriebe im Sanitätsfach-
handel sind dies laut Lips ca. 350 Unter-
nehmensnachfolgen. 

Ähnlich sieht eine Schätzung des 
Bundesinnungsverbands für Orthopä-
die-Technik (BIV-OT) aus, wonach zwi-
schen 2021 und 2024 rund zehn Prozent 
der Sanitätsfachhändler bundesweit eine 
Nachfolge suchen; fünf Prozent wollen 
dies sogar in den nächsten zwölf Mona-
ten umsetzen. 

Unternehmensnachfolge

i Das aktuelle KfW-Nachfolge-Monitoring ist unter www.kfw.de/fokus abrufbar.
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dungen wagten ca. 57.000 Personen weniger als 2021 den Schritt 
in die Selbstständigkeit. 

Frühzeitig planen
Lips empfahl deshalb, rund fünf Jahre vor der eigentlichen 
Übergabe mit den ersten Schritten zu beginnen, denn es könne 
sich auch zeigen, dass ein eingeschlagener Weg vielleicht nicht 
so gut funktioniere. Dann könne man auch noch umplanen. 
Grundsätzlich müsse man klären, ob eine Nachfolge in der 
Familie entgeltlich oder unentgeltlich in Frage kommt. Bei einer 
familienexternen Regelung kämen Mitarbeiter oder externe 
Käufer in Betracht. Dies wiederum könnten andere regionale 
Unternehmen oder auch Investoren sein, die sich allerdings eher 
für größere Unternehmen ab 10 Mio. Euro Umsatz interessierten. 

Während bei der Familien-Nachfolge Themen wie Erb-
schaft- und Schenkungsteuer im Mittelpunkt stehen, sind es bei 
externen Lösungen vor allem Kaufpreis, Übernahme der 
Mitarbeiter und Finanzierung sowie Sicherheiten. Beim Asset 
Deal werden Vermögensgegenstände verkauft, beim Share Deal 
Gesellschaftsanteile. Für Branchenbetriebe sei es wichtig, auf 

Die Kernfrage ist: Wie viel ist das Unternehmen wert? Weil man 
sein Unternehmen nur ein Mal verkaufe, sollte man sich einen 
Unternehmensberater suchen, der mit dem Übergabeprozess 
Erfahrung hat. Der Verkäufer sieht vor allem den Wert seiner 
Lebensleistung (Bedarfswertmethode). Der Interessent blickt 
vor allem aufs künftige Ertragspotenzial (Ertragswertmethode). 

Gewinn vor Zinsen und Steuern herangezogen. 
Allerdings sei allen Bewertungsmethoden gemein: „Der Wert 

ist nicht der Preis.“ Deshalb geht es darum, dass auch in den 
Jahren zuvor investiert wird, um das Unternehmen gut auf-
zustellen: „Das Unternehmen muss interessant sein.“ Grund-
sätzlich gelte es, den Markt genau zu beobachten und sich von 
Experten beraten zu lassen, die die Branche kennen.

ras

Lebensfreude in Bewegungjuzo.de/move
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