
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 mittelständischen Wirtschaft 
 hierzulande sind das Kerngeschäft der Sparkassen 
und Landesbanken. Für dieses Ziel setzen sie ihre 
Stärkenein –diegenaueKenntnisihrerKundenund
derenpersönlicherSituationsowieihreflächen-
deckende Präsenz in allen deutschen Regionen.

Mit der Diagnose Mittelstand 2024 legt der Deutsche 
Sparkassen- und Girover band (DSGV) zum 24. Mal 
repräsenta tives Datenmaterial zur aktuellen Lage der 
mittelständischen Unternehmen in Deutschland 
vor–indieserAusgabekonkretzurUnternehmens-
nachfolge im deutschen Mittelstand.

Erneut ist in diese Untersuchung der S-Finanz klima-
index von DSGV und Deka integriert. Er beruht 
auf quartalsweisen Umfragen unter den Vorständen 
der deutschen Sparkassen zur konjunkturellen 
Entwick lung.

2



Inhalt

Vorwort des Präsidenten 4

Deka-S-Finanzklima 8
Enttäuschte Konjunkturhoffnungen

S-Finanzklima leicht gesunken: Wirtschaft findet nicht aus dem Tal 9
Das Konjunkturbild trübt sich weiter ein 10
Kaum Hoffnung auf bessere Rahmenbedingungen 10
Leicht verbessertes Kreditklima 11
Erwartung einer expansiveren Geldpolitik 12

Fokusthema  14
Unternehmensnachfolge im deutschen Mittelstand: 
mit der richtigen Strategie die betriebliche Zukunft sichern

Im Vest sind sie bereit fürs Match 16
MBI: zweites Leben für ein Bestattungsunternehmen 18
Saubere Sache: aus der Familiennachfolge zum MBI 22

Die Sparkassen-Expertenumfrage 28
Unternehmensnachfolge im deutschen Mittelstand

Teil 1: Aktuelle Geschäftslage, Ausblick und wirtschaftliche Rahmenbedingungen 29
Teil 2: Unternehmensnachfolge im deutschen Mittelstand 34

Impressum 40

3



Vorwort

PROF. DR. ULRICH REUTER

Präsident des Deutschen Sparkassen- und Giroverbandes

„  Es ist wichtig, strukturelle Hürden 
 abzubauen und Anreize zu schaffen.  
Wir müssen ein innovationsfreundliches 
Umfeld fördern und Unternehmertum 
unterstützen.“
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der deutsche Mittelstand wird zurecht oft als „Motor der deutschen 
Wirtschaft“ bezeichnet. Darin drückt sich große Wertschätzung aus. 
Es lässt sich aber nicht mehr übersehen, wie sorgenvoll und kritisch 
der Mittelstand selbst seine Situation einschätzt.

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 mittelständischen Unternehmen 
haben also Kraft zum Investieren. Doch viele Herausforderungen 
bremsen. Das zeigt auch die von der Sparkassen-Finanzgruppe durch-
geführte „Sparkassen-Expertenumfrage 2024“.

„  Die Herausforderung für die Betriebe – und für 
die Gesamtwirtschaft – liegt darin, Unternehmer-
tum wieder stärker ins Bewusstsein zu rücken, 
wirtschaftliche Bildung zu stärken und Angebote 
für die Begleitung und Finanzierung lokal verfüg-
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 nächsten drei bis fünf Jahre eine 
Unternehmensübergabe. 

Statistisch gesehen ist die Entwicklung nicht überraschend: Das durch-
schnittliche Alter bei einer Firmenübergabe liegt bei 64 Jahren. Diese 
„Altersgrenze“ haben viele Unternehmenschefs inzwischen fast erreicht. 
1,2 Millionen Unternehmensinhaber in Deutschland sind 60 Jahre 
oder älter – also etwa jeder Dritte. Den sogenannten „Babyboomern“ 
aus den Jahren 1957–1965 folgen geburtenschwache Jahrgänge. Die 
Zahl der „Übergabewilligen“ steigt kontinuierlich. Die Zahl der Inter-
essenten hingegen schmilzt. Das hat bei weitem nicht nur demo-
grafische Gründe.
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Bürokratie und der Mangel an Fachkräften erschweren unterneh-
merisches Handeln nachhaltig. Diese Probleme werden durch hohe 
Rohstoff-, Energie- und Lebensmittelpreise sowie zusätzliche  Risiken 
wie Cybersicherheit und die CO2-Steuer verstärkt. Besonders alarmie-
rend ist der Rückgang 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  Übergabe inner-
halb der Familie. Häufiger ist der Plan, das Unternehmen an einen 
externen Käufer abzugeben.

Die Herausforderung für die Betriebe – und für die Gesamtwirtschaft – 
liegt nun darin, Unternehmertum wieder stärker ins Bewusstsein 
zu rücken, wirtschaftliche Bildung zu stärken und Angebote für die 
Begleitung und Finanzierung lokal verfügbar zu machen.

Sparkassen bringen ihre Expertise und ihr Netzwerk ein, um sowohl 
Käufer als auch Verkäufer in der komplexen Phase des Übergangs zu 
begleiten. Wir sehen viel Beratungsbedarf rund um die passende 
Finanzierung, aber auch bei der strategischen Planung und bei recht-
lichen Rahmenbedingungen. Für 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 Bürokratie und die 
Ausbildung von Fachkräften hingegen haben wir nur wenig direkten 
 Einfluss. Hier kommt es auf die richtigen politischen Weichen-
stellungen an, damit der Mittelstand seine Kraft wieder voll für die 
Gesamtgesellschaft einbringen kann.

Berlin, November 2024
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Der Deka-S-Finanzklimaindex bildet die Einschätzungen von Sparkassen-
vorständen zum wirtschaftlichen Umfeld und zu den monetären Bedingungen in 
Deutschland ab. Nach drei Anstiegen in den Vorquartalen brachte das 3. Quartal 
wieder einen Rückgang des Index auf 102,4 Punkte.

Den stärksten Rückgang 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 überwiegend 
eine Verschlechterung der Konjunktur diagnostiziert.

Passend hierzu wird die Kreditnachfrage der Unternehmen schlechter eingeschätzt 
als im Vorquartal. Die Kreditnachfrage gilt bei Analysten als zuverlässiger, zeitlich 
gleichlaufender Konjunkturindikator.

Die bisherigen Ankündigungen der Wirtschaftspolitik zur Verbesserung der Stand-
ortbedingungen haben unter den Befragten keinen Ankündigungseffekt zum 
 Besseren hervorgerufen. Das Vertrauen in Umsetzung und Wirksamkeit der Maß-
nahmen ist gering. Dabei wäre 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 für Investitionen.

Deka-S-Finanzklima 
im 3. Quartal 2024
Enttäuschte Konjunkturhoffnungen

Deka-S-Finanzklima, Q3 2024 G01

 Finanzklima

Quellen: DekaBank, Forschungszentrum für Sparkassenentwicklung, DSGV
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S-Finanzklima leicht gesunken:  
Wirtschaft findet nicht aus dem Tal
DerAufschwungisterstmalwiederabgeblasen:
DasDeka-S-FinanzklimaistnachdreiAnstiegen
in Folge im 3. Quartal wieder leicht von 105,7 Punk-
ten auf 102,4 Punkte zurückgegangen. G01 Von 
den Hauptkomponenten des Finanzklimas sind 
die konjunkturellen Einschätzungen am stärksten 
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) 
für die kommenden sechs Monate brachen ein.
G02 Für den Gesamtklimaindex ausgleichend 
wirktederAnstiegdesKreditklimas.Aberauch
hier deutet eine fast gleichgebliebene Kreditver-
gabebereitschaft der Sparkassen bei sinkender 
gewerblicher Kreditnachfrage auf die Verlängerung 
der Konjunkturschwäche in Deutschland hin. 
Vorsichtige Lichtblicke gehen vom sinkenden 
Zinsniveau aus. Dies führte zu leicht steigender 
NachfragenachHypothekenkrediten–ebenso,
wie sinkende Zinsen die Einschätzung der Kapital-
kosten verbesserten. Dieser Effekt sollte sich in 
denkommendenQuartalennochverstärken:Die
Erwartungen an die Europäische Zentralbank 
im Hinblick auf weitere Zinssenkungen erhöhten 
sich im 3. Quartal nochmals. Insgesamt ist die 
ökonomische Botschaft der deutschen Sparkassen-
managereindeutig:DiedeutscheWirtschaftfindet
nicht aus ihrem Tal heraus. Dabei ist die Lage im 

Konjunkturklima schwach und seitwärts G02

 Konjunkturperspektiven  Konjunkturklima  Konjunkturlage

Quellen: DekaBank, Forschungszentrum für Sparkassenentwicklung, DSGV

Mittelstand mit durchschnittlichen Eigenkapital-
quoten von 37 Prozent robust. So sehen die 
SparkassenmanagerzwareineguteAusgangs-
lage für den Mittelstand, mehr Kredite auf-
nehmen zu können, bemerken aber auch fehlende 
Motivationen und Impulse für Investitionen.

Insoweit haben sich die Prognosen der 
Sparkassenvorstände aus dem 1. Quartal 2024 
bestätigt. Schon damals erwarteten 62 Prozent 
der befragten Sparkassenvorstände keine 
oder nur eine geringe Investitionsbelebung im 
Geschäftsjahr 2024. Nur 6 Prozent sahen eine 
 tendenzielle Belebung der Investitionstätigkeit, 
eine deutliche Investitionsbelebung erwartete 
schonvorneun Monatenniemand.G03

Befragt nach den Ursachen machten damals 
fast 60 Prozent der Sparkassenvorstände haus-
gemachte Probleme hierfür verantwortlich. 
Dies ist ein klares Signal an die Politik, Reformen 
für den Wirtschaftsstandort endlich wieder 
eine deutlich höhere Priorität einzuräumen. Dazu 
gehört auch eine deutlich höhere Verlässlichkeit 
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.
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Das Konjunkturbild trübt sich weiter ein
Die Einschätzungen der Sparkassen zum Kon-
junkturgeschehen im deutschen Mittelstand 
spiegeln die in den letzten Wochen und Monaten 
überwiegend enttäuschenden Konjunkturdaten 
wider. Je älter das Jahr wurde, desto mehr erodier-
ten die Hoffnungen auf eine konsumgetriebene 
Erholung im zweiten Halbjahr. Zwar gilt unver-
ändert, dass angesichts hoher Lohnsteigerungen 
undsinkenderInflationsratendieKaufkraftder
Konsumenten wieder zunimmt. Doch es reicht 
nicht, wieder einen dickeren Geldbeutel zu 
besitzen, man muss das Geld auch ausgeben. 
Undgenauhierhaktes:VomStandortDeutsch-
land kommen schlechte Nachrichten, die Politik 
istgelähmtunddieArbeitslosenzahlensteigen.
In einem solchen Umfeld werden die zusätz-
lichen Euro zu Notgroschen und wandern in die 
Ersparnis statt in den Konsum. Gleichzeitig 
schaffen es die deutschen Unternehmen nicht 
mehr, wie früher vom leicht anziehenden Welt-
handelzuprofitieren.SeitBeginn2018stiegen
die globalen Exporte um rund 8 Prozent, die 
deutschen Exporte hingegen nur um rund 3 Pro-
zent. Und als ob das nicht genug wäre, halten 
sichdieUnternehmenmitInvestitionenzurück–
kein Wunder also, dass die konjunkturelle Lage 
und die Perspektiven schlechter beurteilt werden. 
G02

Kaum Hoffnung auf bessere 
 Rahmenbedingungen
EsistkeinAbsturzderdeutschenWirtschaftin
derBreite,dendieSparkassenbeobachten.Aber
einAufstiegistebenauchnichtinSicht.Eine
Möglichkeit, um verloren gegangenes Vertrauen 
von Konsumenten und Investoren wiederherzu-
stellen, wäre ein beherztes Reformprogramm der 
Wirtschaftspolitik. Bislang wurden statt eines 
großen, in sich geschlossenen Reformpakets 
allerdings immer wieder kleine Reform-Trippel-
schritte von der Politik präsentiert. Diese reichten 
nicht aus, das Ruder herumzuwerfen und wieder 
neue Zuversicht zu erzeugen.

Die jüngste und größte Initiative der Bundes-
regierungbildetedieAnkündigungeinesPakets
aus 49 Einzelpunkten im Juli, in die teilweise 
bereits diskutierte und beschlossene Maßnahmen 
der vergangenen Monate mit aufgenommen 
worden waren. Sie decken ein weites Spektrum 
wirtschaftspolitischer Handlungsfelder ab, von 
verbessertenAbschreibungsregelnüberbessere
ArbeitsanreizeundFörderungderElektromobilität
bis zum Bürokratieabbau. Wenn wirtschafts-
politische Reformen einen Teil ihrer Wirksamkeit 
aus der psychologischen Komponente des 
Ankündigungseffektserzielen,dannistdies

Quellen: DekaBank, Forschungszentrum für Sparkassenentwicklung, DSGV  
Frage: „Gibt es Anzeichen für eine Belebung der Investitionsdynamik der Unternehmen in Ihrem Geschäftsgebiet?“

Investitionsbelebung (aus Q1 2024) G03

6 %6 %

0 %

32 %

56 %
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laut den aktuellen Ergebnissen des S-Finanz-
klimas in diesem Fall nicht erreicht worden. 
Unabhängig von den möglichen Erfolgen oder 
Misserfolgen einer tatsächlichen Umsetzung 
istausdenAntwortenaufdieSonderfragenach
der Wirksamkeit dieses Maßnahmenpakets 
kaumAufbruchsstimmungabzulesen.Keineder
Expertenstimmen erwartet eine „deutliche Ver-
besserung der Standortbestimmungen“. 31 Pro-
zent rechnen allenfalls mit einer „leichten, aber 
nicht entscheidenden Verbesserung der Rahmen-
bedingungen“ für die Unternehmen. G04 
64 Prozent der regionalen Finanzmanager sehen 
hingegeneinAnhaltenderStandortproblemein
Deutschland bestehen bleiben und, gut 4 Prozent 
halten die Wirkungen der wirtschaftspolitischen 
Reformvorhaben für völlig ungewiss.

Leicht verbessertes Kreditklima
NachdemdasKreditklima–derSaldoausder
Kreditvergabebereitschaft der Sparkassen und 
dererwartetenKreditnachfrageplus100–
im 2. Quartal erstmals unter die 100er-Marke 
gefallen war, konnte es sich nun leicht erholen. 
G05 Das ist bei einer fast gleich gebliebenen 
Kreditvergabebereitschaft der Sparkassen haupt-
sächlich darauf zurückzuführen, dass bei wieder 
eingetrübten Konjunkturperspektiven die Unter-
nehmen–trotzgesunkenerZinsen–weniger
Kredite nachfragen. Einzig die Nachfrage nach 
Wohnungsbaukrediten konnte vom Zinsrück-
gangprofitieren.DieschwacheDynamikbeider
Kreditvergabe ist hauptsächlich nachfrage-
bedingtunddamiteinAusdruckderschwachen
Konjunktur und insbesondere der schwachen 
Investitionsnachfrage.

Welche Effekte erwarten Sie generell vom 49-Punkte-Programm der Regierung? G04

Frage: „Zur Verbesserung der Standortbedingungen in Deutschland hat die Bundesregierung ein Programm angekündigt, bestehend aus 
49 Maßnahmen aus einem weiten Spektrum wirtschaftspolitischer Handlungsfelder – von verbesserten Abschreibungsregeln über bessere 
Arbeitsanreize bis zum Bürokratieabbau. Welche Effekte erwarten Sie generell von dieser Initiative?“
Quellen: DekaBank, Forschungszentrum für Sparkassenentwicklung, DSGV

31 %

64 %

4 %
0 %
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Erwartung einer expansiveren Geldpolitik
Im September hat die Europäische Zentralbank 
denRefinanzierungssatzzumzweitenMal
gesenkt. Die Zinswende hatten die Sparkassen-
vorstände frühzeitig erwartet, und sie gehen 
auch für die nächsten zwölf Monate von einer 
expansiver werdenden Geldpolitik aus. Der 
überraschend große Zinsschritt der Fed Mitte 
September spielte dabei keine Rolle. Er fand 
erstnachAbschlussderUmfragestatt,wohin-
gegen der zweite Zinsschritt der Europäischen 
ZentralbanknochindenUmfragezeitraumfiel.
Unabhängig von den bereits erfolgten Zins-
schrittenbleibendieErwartungenbestehen:
Die Sparkassen rechnen mit weiter sinkenden 
Leitzinsen.

Dass sich die Skepsis der Sparkassenvorstände 
hauptsächlich auf den Wirtschaftsstandort 
Deutschland bezieht, nicht aber auf alle deut-
schen Unternehmen, wird deutlich anhand der 
Erwartungen bezüglich der Entwicklung des 
deutschenAktienmarkts.67ProzentderTeil-
nehmer erwarten einen Dax-Stand am 

Jahresende von über 18.000 Punkten. Börsen-
notierte Unternehmen sind weltweit agierende 
Unternehmen und hängen 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 kräftige weltweite Konjunkturent-
wicklung.

Fazit
Die wirtschaftliche Entwicklung in Deutschland 
verharrt nach Einschätzung der Sparkassen in der 
Stagnation. Weder sinkende Zinsen noch bis-
herigewirtschaftspolitischeAnkündigungenzur
Verbesserung der Standortbedingungen können 
die trübe Stimmung aufhellen.

Kreditklima G05

Quellen: DekaBank, Forschungszentrum für Sparkassenentwicklung, DSGV

 Kreditklima (r. S.)  Kreditangebot  Kreditnachfrage
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Ausrichtung der Geldpolitik G06

Quellen: DekaBank, Forschungszentrum für Sparkassenentwicklung, DSGV

Bedeutende Konjunkturindikatoren  T01

2024 Q3 2024 Q2

S-Finanzklima 102,4 105,7

S-Konjunkturklima 83,5 100,5

S-Kreditklima 97,9 91,6

Konjunkturlage 84,6 95,8

Kreditvergabebereitschaft 105,6 106,3

Regulatorische Rahmenbedingungen 25,3 15,8

Kapitalkosten 89,0 78,7

Profitabilität 118,7 147,4

Konjunkturperspektive 82,4 105,3

Kreditnachfrage (gewerblich) 107,7 114,7

Nachfrage nach Realkrediten 140,0 136,8

Personalplanung 109,9 96,8

Erwartungen an die Geldpolitik 161,5 158,9

Quellen: DekaBank, Forschungszentrum für Sparkassenentwicklung, DSGV

Zusammenfassung: Deka-S-Finanzklimaindex Q3 2024
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Fokusthema
Unternehmensnachfolge im deutschen Mittelstand: 
mit der richtigen Strategie die betriebliche Zukunft sichern

Der Facharbeitermangel sorgt in Deutschland für 
vielGesprächsstoff–zuRecht,dennfehlendes
Personal bremst die wirtschaftliche Entwicklung. 
Ein weiterer Mangel ist aber auf Dauer vielleicht 
nochbedrohlicher:fehlendeUnternehmerinnen
und Unternehmer. Laut Landesbank Baden- 
Württemberg Research wird knapp ein Drittel 
der mittelständischen Unternehmen von einem 

Eigentümer geführt, der über 60 Jahre alt ist. Etwa 
dieHälfteallerChefinnenundChefsistälterals55.
Beim Unternehmertum zeigt sich die demo-
grafischeEntwicklungbesondersdeutlichund
damit ein wesentlicher und einfacher Grund, 
warum Firmeninhaberinnen und -inhaber auf-
hörenwollen:ihrLebensalter.DazupasstdieSta-
tistik:LauteinerUmfragevonAnfang2024desifo

Der deutsche Mittelstand ist zum weitaus größten Teil in 
Familienhand – und hat deshalb eine gewaltige Aufgabe vor 
sich: die Nachfolgeplanung. Als Rückgrat der deutschen 
 Wirtschaft müssen 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. Häufig geht es 
dabei um die gelungene Kombination verschie dener Ansätze. 
In der Sparkassen-Finanzgruppe findet sich dazu bereits 
gezieltes Know-how.
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AnteilderUnternehmen, 
die eine Schließung erwägen

 2023  2022

Quelle: DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 2024

96 %
94 %

IchfindekeineNachfolgerin/ 
keinen Nachfolger

13 %
14 %

IchkönntekeineauskömmlicheAltersvorsorge 
erwirtschaften

1 %
6 %

Sonstiges

59 %
44 %

Unsicherheit über die geschäftliche Zukunft ist  
in den letzten Monaten zu stark gewachsen

72 %
61 %

Ichfindenichtmehrgenügend 
qualifizierteFachkräfte

17 %
7 %

Akzeptanzvon„Unternehmertum“ 
in der Gesellschaft ist zu gering

37 %
27 %

Ich fühle mich immer mehr ausgebremst durch  
komplizierte Regelungen, Formulare etc.

51 %
37 %

Ich kann die gestiegenen Kosten nicht adäquat  
weitergeben und würde dauerhaft Verluste machen

geplanten rund 190.000 Nachfolgen hatten nach 
KfW-Recherchen in der ersten Jahreshälfte 2022 
noch70.000keinekonkreteLösung.Aufeinen
Interessenten für Handelsunternehmen kommen 
laut Statistik 4,5 Übergabewillige, in Industrie 
und verarbeitendem Gewerbe liegt das Verhält-
nis nur bei 1 zu 1,5.

Nicht nur diese Punkte, sondern auch Rahmen-
bedingungen wie die im internationalen Vergleich 
hohenEnergiekosten,derbürokratischeAufwand
und die immer schwieriger werdende Personalsu-
che machen die Unternehmensnachfolge zu einer 
komplexen Herausforderung, die mit weiteren 
rechtlichen,finanziellenundemotionalenAspek-
ten verbunden ist. Eine genaue Planung ist also 
der Schlüssel. Sparkassen sind als Finanzierer des 
Mittelstands sowieso schon mit vielen kleinen 
und mittleren Unternehmen in Kontakt und können 
hier gezielt unterstützen. Einer der Erfolgsfakto-
ren dabei ist das Verbund-Know-how innerhalb 
der Sparkassen-Finanzgruppe. Dazu zählen unter 
anderem ausgewiesene Nachfolge-Spezialistin-
nen und -Spezialisten vor Ort für die persönliche 
Begleitung durch herausfordernde Geschäfts-
phasen. Darüber hinaus besteht auch die Mög-
lichkeit, über Plattformen, Netzwerke und aktives 
AnschreibenÜbergabewilligeundInteressenten
zusammenzubringen. Die Voraussetzung dafür 
ist aber, dass Sparkassen auch durch eine starke 
AußendarstellungaufihreKompetenzbeider
Unternehmensnachfolge aufmerksam machen.

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

Instituts und der Stiftung Familienunternehmen 
steht bei 43 Prozent der befragten Unternehmen 
in den nächsten drei Jahren eine Unternehmens-
übertragung an. Und auch die Expertenumfrage 
zur Diagnose Mittelstand 2024 erbrachte ein 
ähnliches 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 fünf Jahren vor einem 
Unternehmenswechsel stehen. Konkret spricht 
das IfM Bonn von 190.000 Unternehmen zwischen 
2022 und 2026, die Nachfolger suchen.

EinAnliegen,daszunehmendschwierigerwerden
dürfte:Denndurchdiegeburtenschwächeren
Jahrgänge nach der Babyboomer-Generation tref-
fen nicht nur sehr viele ältere Unternehmerinnen 
und Unternehmer auf immer weniger Übernahme-
willige.EsgibtnochweitereHerausforderungen:
Obwohl 90 Prozent der deutschen Unter nehmen 
nachAngabendesInstitutsfürMittelstands-
forschung Familienbetriebe sind, beabsichtigen 
nur 33 Prozent der Inhaberinnen und Inhaber eine 
Übergabe innerhalb der Familie, wie der DIHK-
Report (s. S. 15  DIHK-Report zur Unterneh-
mensnachfolge 2024) ermittelt hat. 28 Prozent 
der beratenen Nachfolgeunternehmen erwägen 
sogar die Schließung ihres BetriebesG07. 50 Pro-
zent wollen das Unternehmen an einen externen 
Verkäufer als Management- Buy-In (MBI) abgeben. 
Die restlichen 17 Prozent planen einen Manage-
ment-Buy-Out (MBO), also die Übernahme durch 
eine Mitarbeiterin oder einen Mitarbeiter. Zudem 
laufen ständig eine Menge Übergaben mehr oder 
weniger ungeordnet ab. Von den bis Ende 2023 

28 Prozent beratener Nachfolgeunternehmen erwägen Schließung: G07 

Soviel Prozent der IHK-Experten sehen dafür die nachfolgenden Gründe
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Im Vest sind sie  
bereit fürs Match

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

 Oft verbindet man mit dem Themenkomplex 
Unternehmensnachfolge zunächst Juristen und 
Steuerberater.InAbgrenzungdazukonzentrie-
renwirunsaufdenAspekt,passendePartner
miteinander zu vernetzen und haben dafür ein 
eigenes Sparkassen-Serviceangebot entwickelt. 
Dieses „Matchen“ ist in der Wirtschaft vermehrt 
auseineranderenLigabekannt:beiMerger&
Acquisitions,alsoFusionenundÜbernahmen
ab einer Kaufpreis-Größenordnung von 10 Mil-
lionen Euro. Wir haben das Konzept auf die Situ-
ation im Vest, also im Kreis, herunterskaliert und 
sprechen die hier typischen kleinen und mittel-
ständischen Betriebe an.

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

DafürsprachzumeinendieAnalyseder
generellenZahlen.AlleinhierbeiunsinNord-
rhein-Westfalen hat das Bonner Institut für Mit-
telstandsforschung zwischen 2022 und 2026 fast 
40.000 Unternehmensnachfolgen prognostiziert. 

Die Sparkasse Vest Recklinghausen und 
ihr Bereich Spezialfinanzierung
AlsbreitaufgestelltesFinanzinstitutistdie
Sparkasse Vest Recklinghausen Marktfüh-
rer in der Metropolregion Rhein-Ruhr und 
wichtiger Partner der Wirtschaft. Dazu ver-
fügt sie über mehr als 1.100 Mitarbeiter 
sowie 55 Beratungscenter, Filialen und 
 SB-Standorte. Für ihre starke Stellung in 
und um die Großstadt Recklinghausen 
sprechen die mehr als 8.000 gewerblichen 
Kundenbeziehungen und eine Bilanz-
summe von rund 7,8 Milliarden Euro. Der 
für Unternehmensnachfolgen zuständige 
BereichSpezialfinanzierungistdem
 Firmenkunden-Segment der Sparkasse 
zugeordnet.DaszehnköpfigeTeamdes
Bereichs betreut neben Nachfolgeregelun-
gen noch die drei weiteren Themen Exis-
tenzgründung,Leasing&Factoringund
Öffentliche Mittel. Nach der erfolgreichen 
Entwicklung des Nachfolgeservice möchte 
dieSparkassedasAngebotkünftignoch
stärker vermarkten.

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 für dieses komplexe Thema. 
Inzwischen haben sie seit 2019 knapp 60 solcher Nachfolge-
regelungen gestaltet. Im Interview erklärt Teammitglied 
 Andreas Krüger, Referent Unternehmensnachfolge, das 
erfolgreiche Konzept.
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Und diese Zahl scheint sich voll zu erfüllen. Zum 
anderen erlebten wir mehrfach, dass hiesige 
Betriebe an Interessenten außerhalb des Vests 
verkauft wurden. Oft büßten wir dann die 
Geschäftsbeziehung ein und im schlimmsten 
FallgingenzudemregionaleArbeitsplätze
 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?
 Grundsätzlich bieten wir unsere Unterstüt-

zungbeidenSeitenan.SosuchenwirimAuf-
tragnachÜbernahmekandidaten.Derhäufigere
Fall ist aber die gezielte Suche nach potenziel-
len Nachfolgern beziehungsweise Unterneh-
men, die wachsen wollen. Dazu stellen wir 
einemAuftraggeberzunächstunserAngebot
vor und entscheiden dann gemeinsam mit ihm 
über die Breite und Intensität der Recherche. 
Dass die Sparkasse zu etwa 70 Prozent der 
Unternehmen im Vest eine Geschäftsbeziehung 
unterhält, ist dabei eine mehr als vorteilhafte 
Ausgangslage.WirkennendasGebietwiekaum
einandererAnbieter.Nebendemeigenen
 Netzwerk nutzen wir zudem verschiedene 
weitere Datenbanken und Plattformen zur 
Recherche und Unternehmensdarstellung, 
wie zum Beispiel die S-Unternehmensbörse
 (s-unternehmensboerse.de).

Findet sich so vorbereitet für jedes Nachfol-
gegesuch ein Interessent beziehungsweise 
ein Käufer?

 Bislang funktioniert unser Matching erstaun-
lich erfolgreich. Es setzt allerdings einen rea-
listischen Preisrahmen voraus und gegebenen-
falls muss ein Käufer etwas Geduld mitbringen. 
Ein Projekt läuft zumeist über mehrere Monate 
bis zu einem Jahr. Neben der Recherche 
brauchtdieAnnäherungundEinigungvon
Käufer und Verkäufer ihre Zeit. 

AndreasKrüger
Referent Unter nehmens nachfolge  
Sparkasse Vest Recklinghausen

»

Dass die Sparkasse zu etwa 
70 Prozent der Unternehmen 
im Vest eine Geschäfts-
beziehung unterhält, ist 
dabei eine mehr als vorteil-
hafteAusgangslage.Wir
kennen das Gebiet wie kaum 
einandererAnbieter.

«
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MBI: zweites Leben für ein 
Bestattungsunternehmen
Inhaberinnen und Inhaber von tausenden Unternehmen 
suchen derzeit eine Nachfolgelösung. Bestattungsunternehmen 
sind da aufgrund der sehr speziellen und tra ditionellen 
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) Verkäufer und 
Käufer erfolgreich vernetzen.
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Das Thema hat viel Jenseitsbezug, aber das 
Geschäft von Bestattungsunternehmen, wie das 
eines Bestatters in Castrop-Rauxel, ist durchaus 
irdisch–undfordernd.InhaberJoachimF.
wünschte sich nach vielen Jahren im Geschäft 
mehr Zeit für 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 Selbstständigkeit. Zusammengebracht hat 
die drei die Sparkasse im Rahmen eines MBI.

Die Übernahme durch einen externen Käufer ist 
zwar auch laut DIHK-Report Unternehmens-
nachfolge2024mit50Prozentdieamhäufigs-
ten angestrebte Nachfolgelösung, 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 Geschäfts-
kunde der Sparkasse, aber Raffael Wildner kannte 
erzuvornicht.AlsseinBeratervondenVer-
kaufsabsichten erfuhr, stellte er den Kontakt zu 
Wildnerher:„WirmusstenalsoimLaufedes
 Verkaufsprozesses erst ein Vertrauensverhältnis 
zueinander aufbauen“, erklärt der Nachfol ge-
experte. Zudem fanden sich neben Carsten und 
Sebastian Laatsch noch zwei weitere 

KaufinteressentenfürdasUnternehmen.Alle
äußerten ernsthaftes Interesse und erhöhten im 
Rahmen der Gespräche ihre Gebote. Der MBI 
erforderte also wie meistens viele intensive Ver-
handlungsrunden. Denn von dem erfolgreichen 
Verkaufhängtoftvielab–spezielldann,wennder
möglicheErlösdereigenenAltersvorsorgedient.
Der Bestatter war deshalb auch entsprechend 
froh über die Hilfe der Sparkassen-Spezialisten 
bei der marktgerechten Wertermittlung, der 
gezielten Recherche nach Interessenten und der 
anschließenden Begleitung im Verkaufsprozess 
und bei den Vertragsverhandlungen.

Joachim F.
Verkäufer

»

AusmeinerSichthatsich 
die Investition in den  
Nachfolgeservice der Spar-
kasse Vest Recklinghausen 
wirklich gelohnt.

«

Der Verkaufsprozess: Struktur Sparkasse Vest Recklinghausen G08

1 – 2 Monate2 –  3 Monate3 Monate2 Monate2 –  3 Monate

Strategische 
Beratung

Recherchearbeit

Einholung 
 relevanter 
 Unterlagen

Analyse

Nach - und  
Aufbereitung

Unternehmens-
bewertung

Teaser-Erstellung

Sondierung und 
Ansprache von 
 Investoren

Diskretions-
wahrung

Anfragen-
verwaltung  
und Prüfung

Exposé weitergabe

Vorverhandlun gen, 
LOI, Aufbau  
Datenraum

Due Diligence

Angebots vergleich

Beratung 
 Käuferauswahl

Kaufvertrag, 
 Signing & Closing

Weitere Möglich-
keiten der 
Begleitung:

Beratung zur 
Erreichung der 
Synergieeffekte

(Unternehmens-
kulturen,  
Prozesse,  
Rekrutierung 
Führungskräfte)

Post MergerErstgespräch Vorbereitung VerkaufsprozessIST-Analyse Zielgruppen-
ansprache

Vertrags-
verhandlung
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»

Für den Gesamtprozess 
erwiesen sich die Nähe und 
das Vertrauen durchaus als 
Vorteil. Verkäufer und Käufer 
kamen innerhalb eines  
halben Jahres zielgerichtet 
zu einem Ergebnis, mit  
dem beide Vertragspartner 
zufrieden waren.

«

Unternehmensbörse als  
lohnende Anlaufstelle
DaBestattungsunternehmennichtallzuhäufig
veräußert werden, wählten Onkel und Neffe für 
ihre Suche einen relativ großen Radius, um die 
ChancenaufeinattraktivesAngebotzuerhöhen.
In der S-Unternehmensbörse stießen sie schließ-
lich auf das Inserat aus Castrop-Rauxel. „Die 
Börse ist ein Portal der Sparkassen“, sagt Wildner 
undergänzt:„Füralle,dieinderRegionein
Unternehmen kaufen oder verkaufen wollen, 
ist die Börse mit ihren Unternehmensexposés 
dieersteAnlaufstelle.“

AlsweiteresInstrumentwähltenJoachimF.und
er eine gezielte lokale Suche in der Branche. 
Das Team der Sparkasse ermittelte dazu rund 
60Bestattungsunternehmen.Siefiltertendie
ErgebnisseinAbstimmungmitJoachimF.und
schrieben die Betriebe anschließend persönlich 
an.„AuchüberdiesenWegerreichtenwirInteres-
senten, aber eben nicht Carsten und Sebastian 
Laatsch, die ihre Selbstständigkeit gerade erst 
planten“, sagt Wildner, „was zeigt, wie wichtig 
eine breite, ausbalancierte Käufer-Recherche ist.“

In diesem ersten Schritt des Prozesses geht es 
darum, eher viele Kontakte zu erreichen, um 
möglichst mehr als einen potenziellen Interes-
senten zu gewinnen. Die entscheidende Größe 
dabei ist der angegebene Verkaufspreis. F. nutzte 
den Service der Industrie- und Handelskammer 
füreinekonkreteWertermittlung.AufdieserBasis
und mithilfe der Markterfahrung der Sparkasse 
formulierten er und Wildner eine nicht zu enge 
PreisspannefürdasAngebot,umInteressenten
nicht vorschnell abzuschrecken. Obwohl die 
Bestattungsbranche klein ist, fanden sie auf die-
sem Weg gleich drei ernsthaft interessierte 

Bei diesen Gesprächen saßen Carsten und 
Sebastian Laatsch auf der anderen Seite des 
Verhandlungstisches. Ersterer arbeitete seit 
mehr als 20 Jahren als angestellter Bestatter 
und wünschte sich mehr Freiraum für eigene 
Ideen. In seinem Neffen Sebastian Laatsch, der 
ebenfalls bei einem Bestattungsunternehmen 
beschäftigt war, fand er einen Gleichgesinnten. 
Zusammen entschieden sie sich für den Schritt in 
die Selbstständigkeit, der laut Sebastian Laatsch 
nur die Übernahme eines gut etablierten Betriebs 
bedeutenkonnte:„DurchdentypischenCharak-
ter des Bestattungsgeschäfts kam für uns keine 
Neugründung in Frage. Denn es ist lokal veran-
kert und beruht stark auf Empfehlungen.“

Raffael Wildner
LeiterSpezialfinanzierung 
Sparkasse Vest Recklinghausen
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»

Wir haben von den 
 Empfehlungen für 
 unterschiedliche Förder-
kredite durch die  
Sparkassestarkprofitiert.

«

Käufer:nebenCarstenundSebastianLaatsch
einen weiteren lokalen Unternehmer sowie ein 
Start-up aus Berlin.

Herausforderung für Käufer
Was sich für F. als Verkäufer positiv darstellte, war 
für 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 Verkäufer Joachim F. und der Sparkasse. 
Die Chemie mit Raffael Wildner stimmte und so 
entschieden sie sich auch bei der Finanzierung 
für die Sparkasse. „Wir haben zum Beispiel von 
den Empfehlungen für unterschiedliche Förder-
kreditestarkprofitiertundsindbisheutedem-
entsprechend dankbar für die Beratung in dieser 
nicht alltäglichen Situation, ein Unternehmen zu 
übernehmen“, ziehen beide unisono ein positives 
Fazit.

FürWildnerkamdiesnichtunerwartet.DieAkqui-
sitionsfinanzierungistderDreh-undAngelpunkt
auf Käuferseite. Laut DIHK-Report Unternehmens-
nachfolge 2024 haben 36 Prozent der Nachfolge-
interessierten Schwierigkeiten bei der Finanzie-
rung:„WirhabendeshalbextraweitereTeamsim
BereichderSpezialfinanzierung.Daistzumeinen
dasArbeitsgebietExistenzgründung&Start-up
und zum anderen die Kompetenz für öffentliche 

Förderungen. Für den Gesamtprozess erwiesen 
sich die Nähe und das Vertrauen durchaus als 
Vorteil. Verkäufer und Käufer kamen innerhalb 
eines halben Jahres zielgerichtet zu einem 
Ergebnis, mit dem beide Vertragspartner zufrie-
den waren“, führt 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 Selbstständigkeit 
zurück:„Siewaranstrengend,aberwirhabensie
gemeistert.“ Die beiden Familienväter bereuen 
nicht,dieSicherheitihrerAnstellungengegen
die Selbstständigkeit getauscht zu haben.

Für Joachim F. war es unabhängig vom Verkaufs-
erlösrelevant,Käuferzufinden,diedasUnter-
nehmen erfolgreich fortführen und entwickeln. 
„AusmeinerSichthatsichdieInvestitioninden
Nachfolgeservice der Sparkasse Vest Reckling-
hausen wirklich gelohnt“, erklärt er. Gelohnt hat 
es sich nicht zuletzt auch für die Region. Denn 
das Unternehmen bleibt dank der erfolgreichen 
Vernetzung aller Beteiligten im Vest verankert.

Carsten und Sebastian Laatsch
Käufer

ErfahrenerMittlerzwischenVerkäuferundKäufer:RaffaelWildnerundseinemTeamist
es auch im Fall des Bestattungsunternehmens gelungen, das erforderliche Vertrauens-
verhältnis für 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 Lösung ein strategisches Geschäftsfeld der 
 Sparkasse Bremen. In enger Zusammenarbeit mit externen 
Netzwerkpartnern konnte der Spezialist für Unternehmens-
nachfolge Mirko Pillatzki und sein kleines Team bereits 
einige hundert solcher „fließenden Übergänge“ erfolgreich 
begleiten. Dabei hat sich ein Erfolgsschema etabliert, mit 
dem sich auch ungewöhnlichere Fälle, wie die erneute Vergabe 
einer Gebäudereinigungsfirma, umsetzen lassen, bei der 
eigentlich schon alles geregelt schien.
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Die Sparkasse Bremen und  
ihr Spezialistenvertrieb
Mit einer Bilanzsumme von mehr als 
14,5 MilliardenEuro,über1.160Mitarbeitern
undinsgesamtmehrals20 Filialenmit
persönlichem Service vor Ort ist die Spar-
kasse  Bremen Marktführerin für Finanz-
dienstleistungen in der Hansestadt. 1825 
als freie Sparkasse von Bremer Bürgerin-
nen und Bürgern gegründet, zählt sie heute 
zu den größten Sparkassen Deutschlands. 
Freie Sparkasse bedeutet, dass die Spar-
kasse Bremen nicht kommunal gebunden 
ist.AlsUniversalbankistsieaucheinstarker
Partner des Mittelstands und begleitet 
unternehmerisches Wachstum mit Bran-
chenexpertise und Kompetenz vor Ort. 
Zu dieser Expertise zählt auch das Know-
how des Nachfolgeregelungsteams im 
Spezialisten vertrieb der Firmenkunden-
abteilung. Seit seiner Gründung im Jahr 
2013 und der Optimierung im Jahr 2021 
hat das Team bereits einige hundert Unter-
nehmensnachfolgen erfolgreich betreut.

„Uns als Sparkasse Bremen kam dabei zugute, 
dass das bisher familiengeführte Unternehmen 
bereits seit mehr als 50 Jahren Geschäftskunde 
unseres Hauses ist. Eine Vertrauensbasis war 
also gelegt“, erklärt Mirko Pillatzki. Durch das 
langjährige gute Verhältnis zum Firmenkunden-
betreuer und Vermögensberater der Sparkasse 
war ein ganz wichtiger Baustein für den erfolgrei-
chen MBI-Prozess vorhanden. Denn ohne diese 
persönliche Basis wäre es schwergefallen,  das 
Vertrauen vom Betreuer auf den Nachfolgespe-
zialisten zu übertragen, den die Unternehmerfa-
milie ja zuvor nicht kannte.

Bis zum Jahr 2026 stehen laut der Website 
„Nachfolge-in-Deutschland.de“ des EMF-Instituts 
der HWR Berlin allein in Bremen rund 1.500 
UnternehmenzurNachfolgean.AufdieKund-
schaft der Sparkasse Bremen entfallen jährlich 
gut 150 Unternehmensübertragungen. Eine 
davon war der Fall eines größeren Gebäudereini-
gungsunternehmens mit circa 75 Mitarbei tern 
aus dem nordwestdeutschen Raum. Die Unter-
nehmerfamilie wollte sich 2022 nun doch aus 
dem Geschäft zurückziehen, nachdem der Sohn 
die Unternehmensleitung eigentlich bereits 
übernommen hatte. Dieser war aber durch die 
Gesamtsituation stark belastet, da ihn die in der 
Branche üblichen Rahmenbedingungen wie 
Preisdruck, starke Konkurrenz und ständige Neu-
kundenakquise sehr beanspruchten. Bisher hatte 
er die Lage mit der Hilfe seiner Eltern im Griff, 
aber diese mussten jetzt altersbedingt kürzertre-
ten. In dieser Situation reifte der Entschluss, sich 
erneut mit der Nachfolgefrage im Rahmen eines 
Management-Buy-In (MBI) zu beschäftigen.

Mirko Pillatzki
Spezialist für Unternehmensnachfolge  
Sparkasse Bremen

»

Wenn wir es hinbekommen, 
dass der eine strahlend 
abgibt und der andere  
strahlend übernimmt,  
dann haben wir alles  
richtig gemacht.

«
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»

Unternehmens nachfolge-
beratung ist immer  
auch Vermögens- 
nachfolgeberatung.

«

Erstgesprächs sind neben dem persönlichen 
Kennenlernen die wirtschaftliche Situation des 
Unternehmens und die individuelle Situation 
des Unternehmers. „Unternehmensnachfolgebe-
ratung ist immer auch Vermögensnachfolgebera-
tung“, stellt Pillatzki in diesem Zusammenhang 
klar.BeiderReinigungsfirmazeigtesich,dasssie
gut in der Region verankert und solide aufgestellt 
ist.EntscheidendeFaktorenwiefinanzielleTrans-
parenz,operativeEffizienzundstabileKunden-
undLieferantenbeziehungenwarenerfüllt.Außer-
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 
SohnHauptgesellschafter.Alsgewünschter
 Verkaufserlös wurden eine Million Euro genannt. 
Dies war die Vorstellung des Vaters, ohne eine 
wirkliche Unternehmensbewertung durchgeführt 
zu haben.

Unterstützung durch  
externe Netzwerkpartner
Hierzeigtsich,wiewichtigeinequalifizierte
Begleitung bei der Unternehmensnachfolge ist. 
Denn die nächsten Schritte für ihre erfolgreiche 
Umsetzung sind eine realistische und fundierte 
Unternehmensbewertung und die Entwicklung 

Professionalität entscheidet
AuchimFalldesGebäudereinigungsunterneh-
mens sprach die Unternehmerfamilie zuerst 
ihren Firmenkundenbetreuer an, der daraufhin 
den Kontakt zum Nachfolgespezialisten Pillatzki 
herstellte und auch während des ganzen weite-
ren Prozesses eingebunden blieb. Entscheidend 
war dann das Erstgespräch mit dem Kunden, für 
dasesnormalerweisenureinenAufschlaggibt,
das heißt, Professionalität entscheidet, die 
PillatzkialsCertifiedEstatePlanner(CEP)zwei-
fellos vorweisen kann. Hauptthemen des 

Mirko Pillatzki
Spezialist für Unternehmensnachfolge  
Sparkasse Bremen
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Späte Phase (1 Jahr)   Mittlere Phase (2 Jahre)Frühe Phase (3 Jahre)Startphase Nach Verkauf

Unterstützung im Notfall: Todesfall / Handlungsunfähigkeit

Wertermittlung 
(Unternehmen)

Immobilien-
bewertung

Geschäftsplanung  
(3 Jahre rollierend)

Unterlagen  
Datenraum

Status  
Nachhaltigkeit

Digital Due  
Diligence

 
Analyse

Motivlage

werteorientiertes 
 Versorgungs- und   

Verteilungskonzept

Gesellschafter-
struktur /  
Rechtsform

Betriebsimmobilie

Jahresabschluss 
von Steuer-
optimierung zu 
transparenter  
Darstellung

Pensions-
rückstellungen

Handlungs-
empfehlungen

Vermögensstruktur 
und Versorgungs-

konzept

Management /  
2. Ebene

IT

Fortsetzung  
Opti mie rungs-
maßnahmen

 
Überprüfung

Konzepte

Dokumentation  
Produkte –  
Prozesse

Finanzierungs-
struktur

Investitionen

Kaufpreis-
gestaltung

Käuferprofil

 
Planung

Mittelverwendung

B
u

si
n

es
s-

Eb
en

e
P

ri
va

te
 E

b
en

e

U
n

te
rn

eh
m

en
sv
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u
f

Übergabe

Einarbeitung

Beraterfunktion

Beiratsfunktion

Umsetzung und 
Anpassungen

Vermögensplanung

einer klaren Verkaufsstrategie. Hierzu sieht das 
Nachfolgekonzept der Sparkasse Bremen die Ein-
bindung langjähriger externer Netzwerkpartner 
vor. In diesem Fall war es die im Sparkassenver-
bund bereits bei einigen Sparkassen eingeführte 
M&A-BeratungAvestio,diePillatzkiimRahmen
eines Folgetermins beim Kunden einführte und 
mit einer umfassenden Bewertung beauftragte. 
DabeiwerdenalleAnsätzeaufBasisderüblichen
Marktwertberechnungen einbezogen, um den 
maximal möglichen und gleichzeitig noch realis-
tischen Marktpreis zu errechnen. Das kann auch 
zu großen Überraschungen auf der Verkäufer-
seite führen, denn die Bewertung erbrachte einen 
Marktwert zwischen 8 und 10 Millionen Euro, 
also sehr deutlich über der unternehmereigenen 
Schätzung.AufBasisdieserZahlenhatsichdie
Unternehmerfamilie sofort endgültig für den Ver-
kauf entschieden, wobei sie gleichzeitig viel Wert 
auf die dauerhafte Fortführung der Firma sowie 
Weiterbeschäftigung ihrer Mitarbeiter unter dem 
neuen Eigentümer legte.

DenVerkaufhatdannebenfallsAvestioinenger
AbstimmungmitPillatzkivorangetrieben.Mitder
Erstellung des Verkaufsprospekts und seiner Ver-
öffentlichungaufspeziellvonAvestioausgewähl-
ten Portalen begann neben vielen weiteren Ein-
zelmaßnahmen der eigentliche Verkaufsprozess, 
wobei für 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 über die einzelnen Prozess-
schritte informiert, was zu einer guten Betreuung 
der Verkäuferseite führt.

„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 
Käufersuche erbrachte sieben ernsthafte Interes-
senten, aus denen sich schließlich ein strategi-
scher Investor als Käufer herauskristallisierte. 
Er hat bundesweit ein Portfolio aus mehreren 

 G09
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Handwerks betrieben und Dienstleistern aufge-
baut, das er schrittweise noch weiter ausbauen 
will. Dabei verfolgt er eine Langfriststrategie, die 
genauzumAnforderungsprofilderAlteigentü-
mer passt. Die Firma blieb in der Region, ist seit 
der Übernahme in den vergangenen zwei Jahren 
weiter gewachsen und neue Mitarbeiter werden 
gesucht. Der Sohn der Familie bleibt noch bis 
Ende 2024 als angestellter Geschäftsführer im 
Unternehmen und arbeitet einen von dem Inves-
tor ausgewählten Nachfolger ein. Das Geschäfts-
modell des Unternehmens mit seinem breiten 
Kunden-Portfolio und dem guten Preis-Leistungs-
Verhältnis funktioniert weiterhin sehr gut. Ein 
als Sicherheit im Unternehmen hinterlegtes Ver-
käufer-Darlehen in Höhe von einer Million Euro 
zahlte der Investor bereits nach einem Jahr 
wieder aus.

Auch persönliche Vermögens- 
situation im Fokus
Parallel zur angeschobenen Unternehmensnach-
folge analysierte Pillatzki auch die persönliche 
Vermögenssituation des ausscheidenden Unter-
nehmers. Hier ergaben sich keine Schwachstellen, 
sodassdieAltgesellschafterdenErlösausdem
Verkauf komplett im Private Banking der Sparkasse 
platzierten. Darüber hinaus hat die Sparkasse 
sowohl die Geschäftsbeziehung mit den Unter-
nehmen behalten, die sogar noch ausgebaut 
wurde, als auch den Investor als Neukunden 
gewonnen.NachdemerfolgreichenAbschluss
erfolgte ein vorerst letztes Gespräch mit dem 
Kunden, um den gesamten Prozess noch einmal 
rückwirkendzureflektieren.Nichtsistindiesem
Zusammenhang für Pillatzki wichtiger als ein 
zufriedener Verkäufer, denn dies ist oft die Basis 
fürWeiterempfehlungen:„Ichliebeanmeiner
Arbeit,dasswirwirklichguteLösungenfinden.
Wenn wir es hinbekommen, dass der eine strah-
lend abgibt und der andere strahlend über-
nimmt, dann haben wir alles richtig gemacht.“
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3 Fragen an Mirko Pillatzki,  
Spezialist für Unternehmens- 
nachfolge der Sparkasse Bremen

Welche Fähigkeiten und Qualifikation 
muss man als Nachfolgeexperte 
 mitbringen?

DagibteseineganzeMenge:EinNach-
folgeexperte sollte viel Empathie mitbringen. 
Zudem muss er oder sie zuhören können, 
schwere Sachverhalte einfach darstellen 
könnenundsehrengagiertsein.Auchmedi-
atorische Fähigkeiten sind gefragt, dazu 
eineguteAusbildung,zumBeispielalsCerti-
fiedEstatePlanner.Unerlässlichistauchdie
Kenntnis rechtlicher und steuerlicher Themen, 
dieguteAbstimmungmitdemUnternehmen
beziehungsweise der Unternehmerfamilie 
und ein sehr gutes Netzwerk.

Warum ist Ihr 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-
führt, mit der wir ihre wirtschaftlichen 
Bedürfnisse bei Krankheit übernehmen. Wir 
hören unseren Kundinnen und Kunden 
genau zu und versuchen, immer eine gute 
Lösungzufinden,seiesimBereichderUnter-
nehmensnachfolge, der Vermögensnach-
folge, der persönlichen 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.Undselbstverständlichprofitie-
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 für 
unsere Kunden und die Kunden der anderen 
Sparkassen zu schaffen.

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

 Es ist ein sehr großes Kundenbedürfnis 
vorhanden. Viele unserer Kunden sind per-
sönlich betroffen, ob es die Unternehmerfa-
milieistoderderAngestellte.Wennwireine
Lösung in der Nachfolge erreichen, sichern 
wir die Zukunft unserer Regionen, der Unter-
nehmenundderArbeitnehmerinnenund
ArbeitnehmervorOrt.Wirschaffensoeinen
Mehrwert über die gesamte Wertschöp-
fungskette. Die Kunden der Sparkasse ver-
trauen uns, wir sollten dieses Vertrauen 
durch gute Beratung zurückgeben. Es geht 
darum, Probleme offen anzusprechen und 
gemeinsamguteLösungenzufinden.Das
macht uns erfolgreich als Sparkasse. Wenn 
wir es mit unserem guten Netzwerk schaf-
fen, Unternehmer sowie deren Rechts- und 
Steuerberater erfolgreich bei Nachfolgethe-
menzubegleiten,habenwireinAlleinstel-
lungsmerkmal. Wir sind regional und nah bei 
den Kunden. Das ist für Großbanken wesent-
lich schwieriger und damit unser Vorteil.
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Die Unternehmensnachfolge im deutschen Mittel-
stand steht vor erheblichen Herausforderungen. 
Nach wie vor zählen Bürokratie und Personal- 
sowie Fachkräftemangel zu den größten Hürden 
für die Entwicklung mittelständischer Unter-
nehmen. Neben diesen Dauerproblemen belasten 
die hohen Rohstoff-, Energie- und Lebensmittel-
preise, steigende Löhne, Cybersicherheit und 
die CO2-Steuer weiterhin deutsche Unternehmen. 
Diese Faktoren verteuern die notwendigen 
Investitionen in die Realwirtschaft, während die 
Kombination aus ausufernder Bürokratie und 
Fachkräftemangel unternehmerisches Handeln 
zunehmend erschwert. Dabei ist genau dieses 
Handeln essentiell für die Weiterführung kleiner 
und mittlerer Unternehmen und die Grundlage 
fürWachstumundFortschritt–einstarkerMittel-
stand bleibt essenziell für den Wohlstand 
Deutschlands.

JedochzeigtsicheinalarmierenderTrend:
Immer weniger Menschen interessieren sich für 
das Unternehmertum, was sich besonders bei 

Die Sparkassen- 
Expertenumfrage

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

AufderanderenSeiteistdasInteresseandem
Thema Unternehmensnachfolge bei den Firmen-
kunden sehr hoch. Die Sparkassen sehen in 
der Nachfolgethematik eine Chance, ihre Firmen-
kunden gezielt zu beraten und zu unterstützen. 
Dabei können Sparkassen auf ihr tiefes regionales 
Wissen und ihr Netzwerk innerhalb der Sparkassen-
Finanzgruppe zurückgreifen, um sowohl Käufer 
als auch Verkäufer 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 
AnforderungeninZusammenarbeitmitVerbund-
partnern und externen Experten zu bewältigen 
und so ihren Teil zur Sicherung der mittel-
ständischen Wirtschaft beizutragen.

Entscheidend für die Bewältigung der zukünftigen 
wirtschaftlichen Entwicklung des deutschen 
Mittelstands werden demzufolge die politischen 
und ökonomischen Rahmenbedingungen sein. 
EineklugeAußen-,Wirtschafts-,Bildungs-und
Investitionspolitik der Bundesregierung ver-
schafft dem deutschen Mittelstand den verläss-
lichen Rahmen, um die großen gegenwärtigen 
Herausforderungen sowie die Veränderungen 
der Zukunft zu meistern.

Die Sparkassen-Expertenumfrage ergänzt die Ergebnisse des S-Finanzklimaindex 
von DSGV und Deka sowie das Fokusthema der Diagnose Mittelstand. Dafür wurden 
im Zeitraum August bis September 2024 insgesamt 258 Firmenkundenberater  
der Sparkassen deutschlandweit befragt. Sie besitzen nicht nur ein sehr fundiertes 
Wissen über den Sektor der kleinen und mittleren Unternehmen (KMU), sondern 
führen auch regelmäßig eine Vielzahl von Gesprächen mit ihren KMU-Kunden. 
Dadurch sind sie in der Lage, eine fachlich fundierte und hochaktuelle Bewertung 
der wirtschaftlichen Lage und der Einschätzungen und Pläne ihrer mehr als zwei 
 Millionen gewerblichen Kunden abzugeben.

Unternehmensnachfolge im deutschen Mittelstand
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 Frage 1: Wie schätzen Sie die 
 gegenwärtige Geschäftslage (Aufträge, 
Umsätze, Ertragslage) Ihrer mittel-
ständischen Firmenkunden im Vergleich 
zum Vorjahr ein? 

Die eher trübe Einschätzung der aktuellen 
Geschäftslage hat sich zum Vorjahr kaum ver-
ändert. Knapp 68 Prozent der Befragten schätzen 
die gegenwärtige Geschäftslage ihrer Kunden 
erneut schlechter ein (Vorjahr knapp 66 Prozent). 
Diese Einschätzung spiegelt die Beurteilung des 
ifo Geschäftsklimaindex wider, der von 89,3 Punk-
tenimAprilundMai2024kontinuierlichauf
86,5 Punkte im Oktober 2024 gefallen ist. Damit 
musste Deutschland einen erneuten Rückschlag 
verkraften. 

Teil 1: Aktuelle Geschäftslage, Ausblick und wirtschaftliche 
 Rahmenbedingungen

Die anhaltend schwierigen wirtschaftlichen 
Rahmenbedingungen wie zum Beispiel hohe 
Energie- und Materialkosten, Zunahme von 
RegulierungundBürokratiestattAbbausowie
Fachkräftemangel hinterlassen ihre Spuren 
und führen zu einer schleichenden Deindustria-
lisierung. 

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

eher schlechter 

67,4 %

Antwortmöglichkeiten:

 eher schlechter (1,0)

 unverändert (2,0)

 eher besser (3,0) 

unverändert 

28,7 %

eher besser 

3,9 %

HB
2,00

NW
1,23

RP
1,21

HE
1,41

NI
1,50

HH
2,00

SH
1,27

TH
1,22

BW
1,33

BY
1,36

ST
1,67

SN
1,50

BB
1,50

BE
1,00

MV
1,57

SL
1,80

29

VORWORT  DEKA-S-FINANZKLIMA  FOKUS  UMFRAGE



 G11

Darüber hinaus läuft 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-
schwächt.DasHDE-Konsumbarometerfielvon
97,7PunktenimAugustauf96,93Punkteim
September. Damit bleibt nicht nur eine Erholung 
der Gesamtwirtschaft in diesem Jahr aus, sondern 
auch zukünftige Investitionen und Wachstums-
impulse sind beeinträchtigt, wenn sich nicht sehr 
zeitnah die Rahmenbedingungen in der Wirt-
schaftspolitik nachhaltig ändern. G10

 Frage 2: Erwarten Ihre mittelständi-
schen Firmenkunden, dass die Geschäfts-
lage in den nächsten zwölf 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 
wirt schaftlichen Lage ihrer Firmenkunden, der 
Wert ist aber im Vergleich zum Vorjahr (55,5 Pro-
zent)deutlichgesunken.Allerdingssehen
57,4 Prozent der Befragten auch keine großen 
positiven Verän derungen in den nächsten zwölf 
Monaten. Nur 8,5 Prozent der Befragten gehen 
von einer verbesserten Geschäftslage im nächs-
tenJahraus–eineleichteSteigerunggegen-
über den 6,5 Prozentpunkten aus dem Vorjahr.
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eher schlechter 

34,1 %

Antwortmöglichkeiten:

 eher schlechter (1,0)

 unverändert (2,0)

 eher besser (3,0)

unverändert 

57,4 %

eher besser 

8,5 %
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Ein Hoffnungsschimmer könnte 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 können die Zinskosten für Hypotheken- 
und Verbraucherkredite sinken, was die Nach-
frage nach Immobilien- und Baukrediten und den 
Konsum beleben könnte. Das könnte zu einer 
AnkurbelungderWirtschaft–insbesondereder
Baubranche–führen.Allerdingsmussdiesdurch
flankierendeMaßnahmeninderWirtschaftspolitik
wie verstärkte Investitionen in Infrastruktur, Bil-
dung oder die Energiewende unterstützt wer-
den. G11

 Frage 3: Wie beurteilt die Mehrzahl 
Ihrer mittelständischen Firmenkunden 
die folgenden Faktoren im Hinblick  
auf die zukünftige Entwicklung ihrer 
Unternehmen? 

Spitzenreiter bei den Risiken sind nach wie vor 
Bürokratie mit 99,6 Prozent (VJ. 100 Prozent) 
sowie der Personal- und Fachkräftemangel mit 
98,4 Prozent (VJ. 99,6 Prozent) gefolgt vom 
Ukraine-Krieg mit 98,4 Prozent (VJ. 96,8 Prozent). 
Bürokratie und Fachkräftemangel bleiben die 
„Dauerbrenner“ und stellen nach wie vor das 
größte Hemmnis für die Entwicklung und Ent-
faltung der mittelständischen Unternehmen in 
Deutschland dar. 

Steigende Löhne, Cybersicherheit und CO2-Steuer 
werden ebenfalls weiterhin als hohe Risiko-
faktoren gesehen. Das ist nicht verwunderlich, 

dadiese–nebendenanhaltendhohenEnergie-
undMaterialkosten–dienotwendigenInvesti-
tionen in die Realwirtschaft verteuern und neben 
der ausufernden Bürokratie und dem Fachkräfte-
mangel unternehmerisches Handeln erschweren.

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

Unternehmerisches Handeln ist die Basis für 
Wachstum und Fortschritt und ein starker deut-
scher Mittelstand essenziell für unseren Wohl-
stand. Leider haben immer weniger Menschen 
Interesse am Unternehmertum. Laut IHK gibt 
es dreimal mehr Nachfolgeunternehmen als Inter-
essenten (s. S. 7  DIHK-Report zur Unter-
nehmensnachfolge 2024). Das bestätigen auch 
die Ergebnisse unserer Umfrage. Bei etwa einem 
Drittel der mittelständischen Unternehmen steht 
in den kommenden drei bis fünf Jahren ein 
Unternehmenswechselan–undesgibtwenig
Interesse an einer Nachfolge in der nach-
kommenden Generation. Das wird von 84 Pro-
zent der Firmenkundenberater kritisch und als 
großes Risiko für die zukünftige Entwicklung von 
Unternehmen gesehen. 

Die Gründe für die schwierige Nachfolgesituation 
sindmannigfaltig:demografischerWandel,
geringes Interesse am Unternehmertum, ungüns-
tige wirtschaftliche Rahmenbedingungen sowie 
die generelle Komplexität des Themas. G12
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18 %

3 %

33 %

28 %

9 %

53 %

2 %

2 %

2 %

26 %

6 %

52 %

29 %

12 %

100 %

82 %

97 %

67 %

72 %

91 %

47 %

98 %

98 %

98 %

74 %

94 %

48 %

71 %

88 %

 G12

 Eher als Risiko  Eher als Chance

Bürokratie

Unternehmensnachfolge

Cybersicherheit

Kosten der Finanzierung

Ukraine-Krieg

Konsumneigung privater Haushalte

Konjunkturelle Entwicklung im Inland

Entwicklung des Wettbewerbs

Personal/Fachkräfte

Stabilität der Lieferketten

CO2 Steuer

Investitionsmöglichkeiten

Mindestlohn/steigendeLöhne

PreisentwicklungInland/Inflation 
(Energiepreise, Lebensmittelpreise)

Politische Rahmenbedingungen 
(z. B. Wachstumschancengesetz, 
 Bürokratieentlastungsgesetz (BEG IV)
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5 %

43 %

14 %

63 %

12 %

45 %

41 %

95 %

57 %

86 %

37 %

88 %

55 %

59 %
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 Frage 4: Wie beurteilt die Mehrzahl 
Ihrer mittelständischen Firmenkunden 
die folgenden globalen Wirtschafts-
faktoren im Hinblick auf die zukünftige 
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 für die zukünftige Entwicklung der 
Unternehmengesehen.AllerdingsistderHandels-
krieg mit China inkl. der Zollpolitik mit 95 Prozent 
(VJ. 87 Prozent) an die Spitze der Hauptbelastungs-
faktoren gerückt. Das ist gut nachvollziehbar. 
Die Handelsbeziehun gen zwischen Deutschland 
und China sind und bleiben ein wesentlicher 
Bestandteil der deutschen Wirtschaft. Im Jahr 
2023warChinazumachtenMalinFolge–mit
einem Handelsvolumen von 253,1 Milliarden Euro 
(Exporte und Importe, stat. Bundesamt) und 
deutschen Direktinvestitionen von knapp über 
100MilliardenEuro–Deutschlandswichtigster
Handelspartner. Rund 5.200 deutsche Unter-
nehmensindinChinaaktiv–dieMehrheitdavon
sind deutsche Mittelstandsunternehmen.

Interessant ist in diesem Kontext auch die 
 Einschätzung der Experten zur wirtschaftlichen 
EntwicklungindenUSA.Hierhatsichdas
Chancen-Risiko-Verhältnisgedreht:59Prozent
der Befragten sehen die Entwicklung jetzt 
eher als Risiko (VJ. 30 Prozent). Das könnte auf 
das zurzeit nicht vorhersehbare Ergebnis der 
 US-Wahlen im November 2024 und die damit 
verbundenen Unsicherheiten in der Wirtschafts-
politik zurückzuführen 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-
schaft liche Entwicklung in den BRICS-Staaten 
(Brasilien, Russland, Indien, China und Südafrika) 
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 für 
kleine und mittlere Unternehmen dar. G13

 Eher als Risiko  Eher als Chance

Zollpolitik:aktuellerHandelskonfliktmitChina

Wechselkurse

Sanktionen gegen Russland  
(Finanz, Rohstoff- undLiefersanktionen)

Zinsentwicklung

Rohstoff-, Energie- und Lebensmittelpreise

Wirtschaftliche Entwicklung in anderen Schwellenländern  
(z. B. BRICS-Staaten Brasilien, Russland, Indien, China, Südafrika; ab 2024 
BRICSPlusmitSüdafrika,Ägypten,Äthiopien,Iran,Saudi-Arabien,VAE)

WirtschaftlicheEntwicklungindenUSA
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 G14

 Frage 6: Welche Rolle spielt das 
Thema Unternehmensnachfolge für  
Ihre Firmenkunden?

Die Mehrheit der Befragten (60 Prozent) gibt 
an, dass die Unternehmensnachfolge für ihre 
Firmenkunden ein wichtiges Thema ist. Über 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

 Frage 5: Werden Sie häufig auf 
das Thema Unternehmensnachfolge 
angesprochen?

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

Teil 2: Unternehmensnachfolge im deutschen Mittelstand

Nein 
44 %

Ja 
56 %

 

 G15

60 %

Teilweise 
wichtig

39 %

Wesent- 
lich

1 %

Unwichtig
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3 %

11 %

7 %

28 %

4 %

17 %

4 %

26 %

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

Knapp ein Drittel (28 Prozent) der Befragten gibt 
an,dassfinanzielleAspektefürdieFirmenkunden
imVordergrundstehen.Andersausgedrückt:
Bezüglich der Finanzierung der Nachfolge sowie 
bei der Unternehmensbewertung besteht der 
höchste Beratungsbedarf. Dass die Finanzierung 
derDreh-undAngelpunkteinererfolgreichen
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 Präsenz vor Ort und die Nähe zu ihren 
Kunden tiefgreifende Kenntnisse der wirtschaft-
lichen Situation in ihrer Region. Durch die Nähe 
und das Vertrauen sind sie prädestiniert, sowohl 
Käufer als auch Verkäufer bei der Beratung und 
Finanzierung zu unterstützen.

AuchbeiderstrategischenPlanung(26Prozent)
und den rechtlichen Rahmenbedingungen 
(17 Prozent) gibt es einen relativ hohen Beratungs-
bedarf. Unternehmensnachfolge ist ein hoch-
komplexes Thema und ein langwieriger Prozess. 
Ein wohlüberlegter Zeitplan, die Bewertung 
unterschiedlicher Nachfolgeoptionen, die Ver-
tragsgestaltung sowie steuerliche und gesell-
schaftsrechtlicheAspektesindnebenden
Finanzierungsfragen essenziell für eine erfolg-
reiche Nachfolgeregelung.

Sparkassen können im Verbund auf die ent-
sprechenden Spezialisten für die verschiedenen 
Themengebiete zugreifen beziehungsweise 
bei Bedarf mit externen Spezialisten zusammen-
arbeiten, um ihren Kunden die bestmögliche 
Beratung und Begleitung zu bieten. G16

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

Operative Umsetzung  
(z. B. Wissenstransfer, Kommunikation)

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

FinanzielleAspekte(z.B.FinanzierungderNachfolge, 
Unternehmensbewertung,steuerlicheAuswirkungen)

Digitalisierung (Nutzung moderner Technologien zur Optimierung  
der Geschäftsprozesse)

Rechtliche Rahmenbedingungen  
(z. B. Vertragsgestaltung, Gesellschaftsrecht)

KulturelleAspekte 
(z. B. Mitarbeitereinbindung)

Strategische Planung  
(z. B. Nachfolgeoptionen, Zeitplan, Ziel)
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 G17

28 %

6 %

67 %

 G18

5 %

15 %

3 %

10 %

8 %

35 %

9 %

15 %

 Frage 8: Wie viele Ihrer Firmenkunden 
stehen in den kommenden drei bis 
fünf 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 fünf 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 für Mittelstandsforschung (IfM) 
Bonn Ende 2023, in der 43 Prozent der befragten 
Familienunternehmen angaben, in den nächsten 
drei Jahren eine Nachfolge zu planen. 

Bereits im Jahr 2022 waren 3 Prozent der mittel-
ständi schen Unternehmerinnen und Unternehmer 
über 60 Jahre alt und weitere 2 Prozent älter 
als 55 Jahre. Daher stehen in Deutschland in den 
Jahren 2022 bis 2026 rund 190.000 Familien-
unternehmen zur Übergabe an. Das sind durch-
schnittlich38.000ÜbergabenproJahr(Quelle:
ifoSchnelldienst12/2023).G17

 Frage 9: Welche der unten aufgeführ-
ten Branchen sind von einem Unterneh-
menswechsel in den kommenden drei 
bis fünf Jahren am häufigsten betroffen? 

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

Diese Branchen stehen besonders stark unter 
demDruckdesdemografischenWandelsund
des zunehmenden Fachkräftemangels.

Immer mehr Unternehmerinnen und Unter-
nehmer erreichen in diesen Branchen das Ruhe-
standsalter.AufderanderenSeitewirktsichdie
ungünstigedemografischeEntwicklungaufdiese
Branchen aus. Die Generation der 18- bis 40-jäh-
rigenistnichtnurzurückgegangen–auchsind
deren Bildungs- und Berufswege durch individu-
elle Interessen bestimmt, sodass eine Über-
nahme des elterlichen Unternehmens nicht im 
Fokus steht. G18

bis 20 %

> 40 %

> 20 % bis 40 %

Transport/Logistik

Dienstleistungen (z. B. Friseure)

Reise und Hotellerie

Land- und Forstwirtschaft

Einzelhandel

Handwerk

Gastgewerbe

Baugewerbe

36

DIAGNOSE MITTELSTAND 2024



 G19

28 %

55 %

2 %

15 %

 G20

 Frage 10: Wie viele Mitarbeiter 
haben die betroffenen Unternehmen?

Mehr als die Hälfte der Befragten (55 Prozent) 
geben an, dass vorwiegend mittlere Unter-
nehmen mit zehn bis 50 Beschäftigten 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 
Beschäftigen. 15 Prozent der Befragten sagen, 
dass die Unternehmensnachfolge unabhängig 
von der Größe 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 Beschäftigten Kontakt 
zur IHK suchen (95 Prozent), um Informationen 
zuerhaltenundsichberatenzulassen(Quelle:
DIHK- Report zur Unternehmensnachfolge 2024). 
G19

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

DieüberwiegendeAnzahlderSparkassenbieten
Beratung und Begleitung bei der Unternehmens-
nachfolge an. Das bestätigen 88 Prozent der 
Sparkassenexperten. Wie bereits zuvor erwähnt, 
haben die Sparkassen die Bedeutung des 
 Themas für ihre Unternehmenskunden erkannt 
und entsprechend gehandelt. G20

Vorwiegend kleine Unternehmen  
(<= 10 Mitarbeiter)

Vorwiegend mittlere Unternehmen  
(> 10 <= 50 Mitarbeiter)

Unternehmensnachfolge ist bei  
Unternehmen aller Größenklassen  
ein gleich wichtiges Problem.

Vorwiegend größere Unternehmen  
(> 50 Mitarbeiter)

Nein 
12 %

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

82 Prozent der Sparkassenexperten geben an, 
dass ihre Sparkasse aktuell noch kein eigenes 
Kompetenzcenter für das Thema Unternehmens-
nachfolge vorhält. Grund hierfür ist in vielen 
 Fällen sicherlich die Größe der jeweiligen Spar-
kasse. Kooperationen mit Fachexperten und 
internes Know-how-Sharing können auch kleine-
ren Sparkassen ermöglichen, mehr Expertise 
in  diesem Thema zu erlangen und ihren Unter-
nehmenskunden zur Verfügung zu stellen 
(siehe dazu mehr unter Frage 13). G21

 Frage 13: Bieten Sie Ihren Kunden 
folgende Dienstleistungen zu Unter-
nehmensnachfolge an (auch über 
externe Unterstützung)?

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

DieskönnenvieleSparkassen–insbesondere
diekleineren–nichtauseigenerKraftmeistern.
Daher greifen Sparkassen auf die Expertise ihrer 
Verbundpartner in der Sparkassen-Finanzgruppe 
zurück oder ziehen externe Berater mit dem 
entsprechenden Know-how zu den Beratungs-
gesprächen hinzu. 

Darüber hinaus wurden bereits in der Vergangen-
heit in Zusammenarbeit mit anderen Institutionen 
und Verbänden Initiativen zur Vernetzung und 
Vermittlung von Unternehmerinnen und Unter-
nehmern angestoßen. Hierzu zählen zum Beispiel 
die Nachfolgebörse nexxt-change (www.nexxt-
change.de) oder die im Sparkassenverbund ein-
geführteMerger&Aquisitions-BeratungAvestio.

Über ein Drittel der Sparkassenexperten (35 Pro-
zent) gibt an, Unternehmensplattformen und 
 -börsen für die Vermittlung und Vernetzung der 
Unternehmen zu nutzen. Ein weiteres Drittel 
setzt auf allumfassende Unternehmensberatung 
(z. B. strategische Planung, operative Umset-
zung) oder Wissenstransfer. G22

Nein 
82 %

Ja 
18 %
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 G22

18 %

9 %

17 %

35 %

8 %

2 %

12 %

 G23

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

DieFinanzierungistderDreh-undAngelpunkt
in der Übernahme eines Unternehmens. 87 Pro-
zent der Befragten sagen, dass ihre Sparkasse 
dieUnternehmensnachfolgedurchKreditfinan-
zierungenunterstützt.AufderanderenSeite
haben 36 Prozent gemäß DIHK-Report zur Unter-
nehmensnachfolge 2024 Schwierigkeiten bei 
der Finanzierung. Fast vier von zehn der an einer 
Unternehmensübernahme Interessierten 
berichten den IHKs von Finanzierungsproblemen, 
insbesondere bei der für KMU klassischen 

Finanzierungssäule–demBankkredit(s.S.13
 DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 
2024). Nur wenige Nachfolgeinteressenten 
 können aber die Übernahme ohne Fremdmittel 
bewältigen.

Sparkassen unterstützen ihre Unternehmens-
kunden an dieser Stelle aktiv durch passende 
Finanzierungsangebote. Das bestätigt auch das 
Deka-S-Finanzklima im 3. Quartal. Dort ist seitens 
der Sparkassen keine Kreditklemme erkennbar 
(G05).StagnierendesoderrückläufigesNeukredit-
geschäft sind eher auf die  eingetrübten Kon-
junkturperspektiven und die schwache Investitions-
bereitschaft der Unternehmen zurückzuführen, 
die insgesamt weniger Kredite nachfragen. G23

Wissenstransfer

VermittlungüberAnschreibenanpotenzielle
Nachfolgeinteressierte

AllumfassendeUnternehmensberatung 
(z. B. strategische Planung, operative Umsetzung)

Vermittlung über Unternehmensplattformen  
und -börsen

Due-Diligence-Prüfung

VermittlungüberAnzeigeninörtlicher 
Wirtschaftspresse

Steuerliche und rechtliche Beratung

Nein 
13 % Ja 

87 %
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Die Diagnose Mittelstand 2024 liegt in deutscher und  englischer  Sprache vor. 
BeideFassungenstehenimInternetzumDownloadundalsOnline-Ausgabebereitunter:

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

Im Zweifelsfall ist die deutsche Version maßgeblich. 

EineAnmerkungzumGebrauchdesgenerischenMaskulinumsvonPersoneninunsererDiagnose
Mittelstand:UmeineleichtereLesbarkeitzuermöglichen,wird–wieüberwiegendüblich–dasgenerische
Maskulinum verwendet, wobei selbstverständlich 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 für Sparkassenentwicklung an der Universität 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 gegenwärtigen Lage und zu den 
Zukunftserwartungen unterteilen lassen. Hinzu kommen wechselnde Sonderfragen, die sich auf die 
aktuelle wirtschaftliche oder monetäre Lage beziehen.

DerAuswertungsalgorithmusbasiertaufdenSaldenvonpositivenundnegativenAntwortenzujeder
Frage. Ein vollständig neutrales Ergebnis resultiert dabei in einem Indexwert von 100. Eine vollständig 
positive Einschätzung 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 Einschätzungen wurden von der DekaBank nur zum Zwecke der Information des jeweiligen Empfängers 
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 für irgendeine vertragliche oder anderweitige 
Verpflichtung gedacht. Sie ersetzen keine (Rechts- und / oder Steuer-) Beratung. Auch die Übersendung dieser Darstellungen stellt keine 
derartige beschriebene Beratung dar. Alle Angaben wurden sorgfältig recherchiert und zusammengestellt. Die hier abgegebenen Ein-
schätzungen wurden nach bestem Wissen und Gewissen getroffen und stammen aus oder beruhen (teilweise) auf von uns als vertrauens-
würdig erachteten, aber von uns nicht überprüfbaren, allgemein zugänglichen Quellen. Eine Haftung für die Vollständigkeit, Aktualität und 
Richtigkeit der gemachten Angaben und Einschätzungen, einschließlich der rechtlichen Ausführungen, ist ausgeschlossen. Die enthaltenen 
Meinungsaussagen geben die aktuellen Einschätzungen der DekaBank zum Zeitpunkt der Erstellung wieder, die sich jederzeit ohne vor-
herige Ankündigung ändern können. Jeder Empfänger sollte eine eigene unabhängige Beurteilung, eine eigene Einschätzung und Entscheidung 
vornehmen. Insbesondere wird jeder Empfänger aufgefordert, eine unabhängige Prüfung vorzunehmen und / oder sich unabhängig fachlich 
beraten zu lassen und seine eigenen Schlussfolgerungen im Hinblick auf wirtschaftliche Vorteile und Risiken unter Berücksichtigung 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 frühere Wertentwicklung ist kein ver-
lässlicher Indikator für die künftige Wertentwicklung. Diese Informationen inklusive Einschätzungen dürfen weder in Auszügen noch als 
Ganzes ohne schriftliche Genehmigung durch die DekaBank vervielfältigt oder an andere Personen weitergegeben werden.

41



Deutscher Sparkassen-
und Giroverband e. V.

Charlottenstraße 47
10117 Berlin

www.dsgv.de


