
Es ist wie mit Pflanzen: Wer als 

Inhaber oder Chef die Firmen­

übergabe plant, sollte die Saat 

nicht erst im Herbst seines 

Berufslebens ausstreuen, damit 

dem Sprössling Zeit zur Ent­

wicklung bleibt. Teil 4 unserer 

Serie Unternehmensnachfolge. 

G 
enau vier Anläufe benötigte Wolf­
gang Stromps, um einen Nachfol­
ger für seine Krefelder Spedition 

zu gewinnen. ,,Meine zwei Kinder winkten 
ab, weil sie nach ihrem Medizin- und 

Jurastudium beruflich völlig andere Wege 
einschlagen wollten", berichtet der 75-jäh­
rige Unternehmer. ,,Daraufhin suchte ich 
unter Verwandten und Freunden nach 
Kandidaten." Für sein Unternehmen,das 
auf Großbritannien- und Irland-Verkehre 
spezialisiert ist, interessierten sich immer­
hin zwei Personen aus diesen Kreisen. 
Beide zogen jedoch Karrieren in Logistik­
konzernen vor. 
Am Ende konnte Stromps den jungen 
Niederlassungsleiter einer süddeutschen 
Spedition für seine Firma begeistern. Mit 
diese_m Nachwuchslogistiker, den er be­
reits als Schüler kannte, leitet er seit über 

15 Jahren die Spedition. ,,Wenn die 
eigenen Kinder für die Nachfol­

ge nicht infrage kommen, 
muss ein Unterneh­

mer mehrere Op­
tionen prü­

fen", zieht 
Stromps 
B i l anz .  
W e n n 

Mehr zum Thema im Dossier 
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Plan A scheitere und auch Plan B sich als 
untauglich erweise, müsse eben Plan C 
oder D gemacht werden. 
Stromps ist kein Einzelfall. Knapp jeder 
zweite Familienunternehmer kann seine 
Kinder nicht für sein Lebenswerk begeis­
tern. Diesen Schätzwert nennt Marc A. 
Heinisch, geschäftsführender Gesellschaf­
ter der Unternehmensberatung Conmoto 
in München. ,,Gerade Unternehmer, die die 
Nachkriegszeit erlebt haben und später 
rund um die Uhr arbeiteten, haben Mühe, 
den Nachwuchs für die Nachfolge zu ge­
winnen", sagt Heinisch. ,,Viele Söhne und 
Töchter wollen ein anderes Leben führen 
und wünschen eine Work-Life-Balance, bei 
der die Freizeit nicht zu kurz kommt." 
Die Größe des Betriebs spiele hierbei keine 
Rolle. ,,Wenn der Inhaber sein Lebenswerk 
trotzdem erhalten will, muss er mehrere 
Optionen prüfen und darf sich von Rück­
schlägen nicht entmutigen lassen", bekräf­
tigt der Berater. Auch viele Logistikbetrie­
be stehen vor dieser Herausforderung: In 
den nächsten fünf Jahren suchen bis zu 
1500 Unternehmen eine Nachfolge. 

Manche trauen den Kindern zu wenig zu 

Für manche Inhaber kommt eine Betriebs­
übernahme durch die Kinder nicht infrage, 
weil sie diesen eine g 
nicht zutrauen 
Zukunft für sie 
andere Chef 
jahrelang vor 
den Fall 



„Wenn die Kinder für die Nachfolge 

nicht infrage kommen, muss man 
mehrere Optionen prüfen" 

WOLFGANG STROM PS 

Geschäftsführer Stromps + Co. Spediteure 

Zuvor hatte er seine Tochter über Jahre hin­
weg als stellvertretende Geschäftsführerin 
beschäftigt. Für Heinisch hat der Unterneh­
mer viel zu spät gehandelt: ,;wenn die Kin­
der ihr Studium abschließen und sich auf 
ihren künftigen Beruf festlegen wollen, 
muss eine Entscheidung getroffen werden." 
Ein konkretes Lebensjahr nennt Rüdiger 
Ostrowski. ,,Ab seinem 50. Geburtstag soll­
te ein Unternehmer die Weichen stellen", 
sagt der Geschäftsführer des Verbands 
Spedition und Logistik (VSL) Nordrhein­
Westfalen. Als Gründer der Unterneh­
mensberatung Dialog hat der Verbands­
chef regelmäßig mit Unternehmern zu tun, 
die ihre Nachfolge regeln müssen. ,,Heute 
wollen viele jüngere Inhaber nicht mehr bis 
70 arbeiten", weiß Ostrowski. 

Auch die� 
verschärften 
und „Basel 
Regelung. Bei 

� ein Nachfolgelronze,PL 
-� vereinbart worden ist, flillt ein Urteil über
J die Kreditwürdigkeit naturgemäß leichter.
3 Bei Ausscheiden des Seniors scheinen
+ 

� Rückzahlungen einf9ermaßen sicher. Die-
� ses Argument bekam auch Stromps zu

hören. ,;weil meine Hausbank früh an mich 
herantrat, habe ich mich bereits Anfang des 
letzten Jahrzehnts mit diesem Thema be­
schäftigt", bekennt der Unternehmer. 

Steuerberater in die Suche einbinden 

Auch seine weitere Vorgehensweise halten
Unternehmensberater für vorbildlich. 
,,Zwischen zwei und fünf Jahre dauert er­
fahrungsgemäß der� 91Nat':ll-
folgers", weiß H · · Ok 
auf jeden Fall nlichen infefd 
beginnen. der Unternehmer 
Ansprechpartner, die überzeugende Emp­
fehlungen für eine künftige Führung aus­
sprechen können. Allerdings sollte er 
nicht nur im Beirat sondieren, empfiehlt 
Heinisch. ,.Viele Mitglieder sind Unter­
nehmer da ichen Generation und 
haben selbst Nachfolgeproblemen zu 
kämpfen",� Unternehmensberater 
zu bede�\luch Steuerberater und 
WirtschaftSJU'lll:r aollten gehört werden. 
Mancher sante Kandidaten 

TIGE Tl PPS 

Die Suche nach dem Richtigen 

Egal ob der Kandidat aus dem persönlichen 
Umfeld kommt oder von einer Personalbera­

tung: Folgende Punkte sind wichtig. 

1. Prüfen Sie den beruflichen Werdegang
genau. Ideal sind branchenversierte Kan­

didaten aus dem Mittelstand mit Füh­
rungserfahrung. Abzuraten ist von Inter­

essenten, welche in Konzernen Karriere
gemacht haben oder über 45 sind.

2. Sprechen Sie ausführlich mit dem Interes­

senten über seine beruflichen Vorstel­
lungen. Ist er bereit, sich auch außerhalb 

der üblichen Arbeitszeiten zu engagieren, 
sich in neue Sachgebiete einzuarbeiten? 

3. Stellen Sie den Kandidaten leitenden Mit­

arbeitern und Topkunden vor. Wenn Sie

sich endgültig entschieden haben, sollte er

schnell mit allen Kunden Kontakt haben.
4. Ein kritischer Punkt ist das Gehalt, das

deutlich über dem bisherigen Verdienst

liegen muss. Bieten Sie außerdem auch
Gewinnbeteiligungen an.

S. Im Idealfall bringt der Kandidat Vermögen
für eine Beteiligung mit. An dieser Frage
darf ein Engagement nicht scheitern. Prü­

fen Sie eine stille Beteiligung durch ein
Drittunternehmen. Hierfür können womög­

lich Fördergelder beantragt werden.

6. Für Unternehmen mit Wachstumspoten­
zial kommt eine „Buy & Build"-Strategie
infrage. Der Private-Equity-Partner über­
nimmt auch die operative Geschäftsfüh­
rung, der Familie bleibt dann allerdings

nur eine Minderheitsbeteiligung.
7. Auch der Aufbau eines talentierten Mitar­

beiters ist eine Option, wenn der bisherige

Inhaber sich mit seiner ganzen Autorität

hinter diesen stellt. bot 



bestens 
bei der Suche 

folger besonders gute 
,msrechnen. Wenn sie ihre Kon­

regelmäßig pflegen, können sie auf 
Interessenten stoßen, an die sie ursprüng­
lich gar nicht gedacht haben. ,,Auch Azu­
bi-Werbung in Schulen kann sich bei der 
Suche auszahlen", weiß Ostrowski. 
Mancher Unternehmer hat seinen Nachfol­
ger an einem Tag der offenen Tür oder auf 
einer Ausbildungsmesse kennengelernt. 
Ein Erfolgsrezept ist das natürlich nicht. 
Wenn sich jedoch partout kein Kandidat 
findet, führt an einer Personalberatung 
kaum ein Weg vorbei. An Headhuntern, 
welche sich auf die Suche nach Nachwuchs­
unternehmern spezialisiert haben, herrscht 
kein Mangel. Allerdings müssen sich auch 
diese Dienstleister Zeit nehmen. 

Überzogene Gehaltsvorstellungen 
,,Viele Interessenten haben völlig über­
zogene Gehaltsvorstellungen", weiß Ost­
rowski. ,,Jahresbezüge von 350.000 Euro 
können die meisten mittelständischen 

. : t· 
•,..,

Unternehmen nicht einmal dann 
zahlen, wenn sie Gewinnbetei­

ligungen zustimmen." Am 
meisten Interesse zeigen 

er fa hrungsgemäß 
Interessenten, die 

bei kleineren und 
mittleren Unter-
nehmen bereits 
in herausge­
hobener Posi­
tion arbeiten 
und sich von 
der Übernah­
me der Ge­
schäftsführung 
eine berufliche 
und finanzielle 
Verbesserung 

ver spr e c h e n .  
,,Vor allem Pro-
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ernehmensnachfolge 

„Ab seinem 50. Geburtstag 

sollte ein Unternehmer 

die Weichen stellen" 

RÜDIGER OSTROWSKI 

Geschäftsführer des Verbands Spedition und Logistik (VSL) 

Fähigkeiten kann sich der Unternehmer in 
Gesprächen beispielsweise bei Geschäfts­
essen überzeugen. Wenn beide Seiten dann 
noch ihre Ehepartner oder Lebensgefähr-

a; ten mitbringen, sind authentische Erfah­
:fi rungen gewährleistet. 
t Alternativ können langjährige Mitarbeiter 
f in Führungspositionen aufgebaut und auf 
1" 

3 die Nachfolge vorbereitet werden. Kommt
� auch diese Option nicht infrage, bleibt im 

Prinzip nur der Verkauf. Vor allem Netz­
werkmitglieder können sich hier Chancen 
ausrechnen. Kooperationen wie Cargoline 
bieten längst Beratungen für Unterneh­
mensnachfolgen an, weil sie mit internen 
Verkaufslösungen den vorhandenen Ser­
vice erhalten können. ,,Auch ausländische 

Investoren zeigen an gut 

und Vorstandsassistenten 
ohne Aufstiegsperspektive 
können für eine Unterneh­
mensnachfolge gewonnen 
werden", weiß Heinisch. 
Wenn diese Kandidaten 
außerdem zwischen 30 und 
45 Jahre alt sind und Geld 
für eine Beteiligung haben, 
erfüllen sie fast alle Voraus­
setzungen (Tipps zur Suche 
siehe Kasten Seite 31). 
„Wichtig sind jedoch auch 
Soft Skills im Umgang mit 
Kunden und Mitarbeitern': 
ergänzt Heinisch. Der Kan­
didat sollte mit Eloquenz 
und Menschenkenntnis 
überzeugen. Von solchen 

DIE SERIE 

geführten Mittelstands­
betrieben Interesse", ver­
sichert Ostrowski. Die 
Verkaufspreise bleiben 
indessen stabil. Viele Un­
ternehmer können für 
ihr Lebenswerk lediglich 
das Vier- bis Fünffache 
des EBITs- also des Ge­
winns vor Zinsen und 
Steuern - erzielen. Allen­
falls Unternehmen mit 
sehr guten Margen dür­
fen auf Verkaufswerte in 
Höhe des acht- bis zehn­
fachen EBITs hoffen. In 
der Industrie sind solche 
Preise längst üblich. II■

So gelingt die Firmen­

übergabe 

■ Teil 1: Warum Logistikdienst­
leister die Weichen für die
Übergabe frühzeitig stellen
müssen (VR 28-29/2018)

■ Teil 2: Die Übergabe von
Michael Kubenz, Kube &
Kubenz, an seinen Sohn
Konstantin (VR 30/2018)

■ Teil 3: Welche Fördermittel es
gibt, um die Nachfolge sau­
ber zu lösen (VR 31-32/2018)

■ Teil 4: Familienstiftung,

Verkauf oder Schließung:

Welche Option sich man­

gels Nachfolger am besten

eignet (VR 33-34/2018)

Stefan Bottler, freier Journalist 

UNTERSTÜZUNG BEI DER SUCHE NACH EINEN NACHFO 

Carl Finance hilft kleineren und 

mittleren Unternehmen 

Auch Start-ups helfen bei der Nachfolgesuche. 
Der 2016 gegründete Dienstleister Carl 
Finance, Berlin, will vor allem Familienunter­
nehmen, deren Kinder eine Übernahme 
abschlagen, helfen.,,Unsere Zielgruppen sind 
kleine und mittlere Unternehmen zwischen 
einer und SO Millionen Euro Umsatz'; sagt 
Gründer Pascal Stichler. 
Von Plattformen wie DUB und Next Change 
unterscheidet sich Carl Finance durch Zusatz­
dienstleistungen. Als Kooperationspartner tre­
ten 1 SO Unternehmensberater auf, welche bei 
der Ermittlung des Kaufpreises und anderen 
Details helfen. Außerdem arbeitet Carl Finance 
vertraulich. Gründer Stichler, ein ehemaliger 
McKinsey-Berater, und sein Partner Kurosch 
Habibi, der vormals bei J.P. Morgan gearbeitet 

auch mit dem BGL zusammen 

hat, bringen Käufer und Kandidaten nach 
mehreren persönlichen Gesprächen zusam­
men. Auch mehrere Logistikunternehmen 
suchen mit Carl Finance Nachfolger. 
Der Gründer hofft auf weitere Branchenunter­
nehmen: Seit Kurzem arbeitet Carl Finance mit 
dem Bundesverband Güterkraftverkehr Logis­
tik und Entsorgung (BGL) zusammen. bot




