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THEMEN IN DIESER AUSGABE

Die Realität: Erfolgreiche Nachfolgeregelung als Ausnahme 

Kommunikation: Die Interessen aller Beteiligten müssen beachtet werden

Der Weg zum Erfolg: Professionelles Management des Nachfolgeprozesses

Gemeinsames Ziel: Leistungssteigerung des Unternehmens

Bereit für die Übergabe: 

Unternehmensnachfolge als 
wesentliche Zukunftsaufgabe 



Bereit für die Übergabe: Unternehmens-
nachfolge als wesentliche Zukunftsaufgabe 

Die Überleitung der unternehmerischen Verantwortung auf die 
nächste Generation ist für mittelständische Unternehmen und Fami-
lienbetriebe eine entscheidende, weil langfristig wirkende, Aufgabe. 
Für viele Unternehmer ist der eigene Betrieb ein Lebenswerk mit 
starker emotionaler Bindung. 

Die optimale Gestaltung der Unternehmensnachfolge ist daher 
eine große persönliche und strategische Herausforderung. Sie 
muss gut durchdacht und frühzeitig geplant sein. Fehlt diese 
vorausschauende Nachfolgeregelung, kann dies für das Unter-
nehmen das „Aus” bedeuten.
 
Die Realität: Erfolgreiche Nachfolgerege-
lung als Ausnahme 

In einer Analyse schlägt der Deutsche Industrie- und Handelskam-
mertag (DIHK), aufgeführt in einem FAZ-Artikel vom 11.11. 2014, 
Alarm: Über 40 Prozent der Seniorunternehmer fi nden nicht den 
passenden neuen Chef. Noch dramatischer ist demnach die Situa-
tion in der Industrie. Hier kommen rein rechnerisch fünf Alteigentü-
mer auf einen möglichen Nachfolger. 

Auch die Erfolgsquote geglückter Unternehmensübergaben liegt – 
je nach Defi nition – lediglich zwischen 50% und 80%. Das heißt 
im Umkehrschluss: Fast die Hälfte der Firmenübergaben scheitert. 
Die Gründe sind vielfältig. Die wesentlichen sind die häufi g un-
terschätzte Komplexität sowie fehlende professionelle Ressourcen 
zur Gestaltung des Übergabeprozesses. Denn neben persönlichen, 
familiären und betrieblichen Aspekten spielen wirtschaftliche, 
rechtliche und steuerliche Gegebenheiten eine wichtige Rolle.

Sehr geehrte Leserin, sehr geehrter Leser,

jede dritte Nachfolge steht erfahrungsgemäß früher als geplant an. Damit Unternehmensübergaben erfolgreich verlaufen, ist es 
deshalb wichtig, diese frühzeitig und systematisch anzugehen. 

Nur wenn es gelingt, die emotionalen Anforderungen und die vielen rechtlichen und betriebswirtschaftlichen Handlungsmöglichkeiten 
optimal aufeinander abzustimmen, kann der Fortbestand des Unternehmens gesichert und ein adäquater Zufl uss als auch Rechtssi-
cherheit beim Verkäufer erreicht werden.

Ihre
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Kein Wunder also, dass selbst wirtschaftlich gesunde mittelständische 
Unternehmen aufgelöst werden müssen, weil die Unternehmens-
nachfolge nicht rechtzeitig genug eingeleitet wurde oder Fehler bei 
der Umsetzung keine andere Wahl lassen. Auch ein plötzlicher Un-
fall, Krankheit oder Tod stoßen Unternehmen bei fehlender Vorsorge 
unvermittelt in eine existenzielle Krise. Hinzu kommt, dass die un-
ternehmerischen Entwicklungspotentiale eine immer größere Rolle 
bei der Kreditvergabe spielen. Umso wichtiger ist es, die Weichen im 
Unternehmen frühzeitig in Richtung „Zukunftssicherung“ zu stel-
len. Die Nachfolge sollte daher integraler Bestandteil der langfristi-
gen Unternehmensstrategie sein. Damit Unternehmensübergaben 
erfolgreich verlaufen, ist es wichtig, diese frühzeitig und systematisch 
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anzugehen. Die Umsetzung bedarf einer sorgfältigen Vorbereitung, 
damit das Unternehmen im Verlauf der Übergabe keinen Schaden 
nimmt und der Unternehmenswert nicht sinkt. Für alle Beteiligten 
bei einem solchen Prozess ist das ein länger dauerndes Projekt. 
Ob interne oder externe Lösung: Jede Nachfolgestrategie erfordert 
eine sorgfältige Planung und Umsetzung – in der Vorbereitung, 
während der Transaktion und in der anschließenden Integration. 
Erst dann bietet die Unternehmensnachfolge gute Chancen für die 
langfristige Sicherung des Unternehmens und damit die Zufrieden-
heit aller Beteiligten. 

Wurde die Nachfolge in Ihrem Unternehmen be-
reits geregelt?

Gemeinsames Ziel: Leistungssteigerung des 
Unternehmens

Unternehmensnachfolge heißt, den gesamten Betrieb konzepti-
onell auf den Prüfstand zu stellen mit dem Ziel, das Unterneh-
men sicher durch die schwierige Phase der Übertragung zu führen 
und fi t für die Zukunft zu machen. Der Generationswechsel bie-
tet daher die Möglichkeit, lang aufgeschobene Reformen durchzu-
führen. Ratsam ist, einvernehmliche, klare Erfolgskriterien für die 
erfolgreiche Weiterentwicklung des Unternehmens zu defi nieren 
und die Kriterien messbar zu machen. Die Vereinbarung von ein-
deutig defi nierten Aufgaben und Regeln der Zusammenarbeit für 
alle Beteiligten erleichtert die Realisierung. Erfolgreiche Nachfol-
gelösungen zeichnen sich durch die Kombination von Persona-
lentscheidungen und Organisationsentwicklung aus, die konse-
quent auf das Geschäftsmodell der Zukunft angepasst werden. 

Deutsche Unternehmerbörse, TNS Emnid – Umfragenauswertung

Kommunikation: Die Interessen aller Betei-
ligten müssen beachtet werden 

Ob die Unternehmensübergabe gelingt oder nicht, hängt zu einem 
großen Teil von der Mitwirkung aller Beteiligten ab. Familienbetriebe 
pfl egen zu ihren Mitarbeitern, Kunden, Geschäftspartnern und Kapi-
talgebern häufi g ein besonders enges Verhältnis, das durch Vertrauen 
in Qualität, Zuverlässigkeit und einen eigenen zwischenmenschlichen 
Umgang geprägt ist. Dreh- und Angelpunkt dieses Verhältnisses ist 
der Unternehmensinhaber bzw. die -inhaberin. Der Seniorchef soll-
te sich deshalb bewusst machen, welche Auswirkungen der Gene-
rationswechsel auf die genannten Interessengruppen hat. Welche 
Kunden sind betroffen? Welches Wissen kann verloren gehen? 
Welche Mitarbeiter könnten Konsequenzen ziehen? Welche Auswir-
kungen auf die Eigentümersituation sind zu erwarten?
Alle Beteiligten müssen darauf vertrauen können, dass das gute Ver-
hältnis fortgesetzt wird. Vor allem beim Rating spielt das Vertrauen 
in die Kompetenz und Zuverlässigkeit der Unternehmerperson eine 

wichtige Rolle. Zu den Aufgaben des Übergebers zählt daher nicht 
nur, die Mitarbeiter sowie seine Hauptkunden und Geschäftspartner 
über den anstehenden Führungswechsel im Unternehmen zu infor-
mieren. Er muss sie auch davon überzeugen, dass er das Unterneh-
men in die richtigen Hände legt und einer weiteren vertrauensvol-
len Geschäftsbeziehung nichts im Wege steht. Dabei sollte er den 
Nachfolger - wenn möglich - persönlich vorstellen und ihn über die 
Besonderheiten der jeweiligen Geschäftsbeziehungen informieren. 
Die Phase nach Unterzeichnung eines Beteiligungsvertrages ist häu-
fi g besonders kritisch für den weiteren Erfolg. Wenn die Strukturie-
rung der Übergangsphase zu lange dauert und bereits Informationen 
über einen Führungswechsel durchsickern, dann sind Gerüchte und 
Vermutungen die Folge. Dabei können Ängste von Mitarbeitern und 
Bedenken von Geschäftspartnern einen nur schwer wieder zu besei-
tigenden Schaden anrichten.
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Die 12 Schritte zum erfolgreichen 
Generationswechsel

1.   Rechtzeitiger Beginn mit der Nachfolgeplanung: Klärung der eigenen 

Ziele, Wünsche und Erwartungen

2. Beratung durch externe Fachleute

3.  Abbau des internen Widerstands/Herstellung der emotionalen Bereitschaft

4.  Fitmachen des Unternehmens, Verbesserung der Zukunftsperspektiven

5. Realistische Unternehmensbewertung 

6.  Bildung von Privatvermögen und Überprüfung der Altersvorsorge

7.  Erstellung des Nachfolgekonzeptes, Klärung der Art der Übertragung

 8. Erstellung eines Anforderungsprofi ls für die Nachfolge

 9.  Auswahl des Nachfolgers, Vertragsverhandlungen, Due Diligence

10. Klärung der Zahlungsmodalitäten und Finanzierung

11. Erstellung eines Kommunikationskonzepts

12.  Übergabe und betreute Einführung des Nachfolgers im Unternehmen, 
bei Kunden, Lieferanten und sonstigen Partnern


