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MITTELSTAND

E s war das dritte Ge-
schäft, das Hörakustik-
meisterin Stephanie La-
bus 2022 in Dortmund
eröffnete. Dieses Mal
jedoch stieg sie als
Nachfolgerin in ein be-

reits bestehendes Unternehmen ein.
Die Besitzer des Hörakustik-Ladens
hatten beschlossen, ihn aufzugeben,
und fragten Stephanie Labus, ob sie da-
ran interessiert sei, ihn zu übernehmen.
Da es in Dortmund nur noch wenige in-
habergeführte Hörakustik-Betriebe
gibt, war es naheliegend, dass sie sich an
ihre Kollegin wandten. Zwei Monate
später eröffnete Labus das neue Ge-
schäft – mit eigener Handschrift, jedoch
ohne dem Laden sein altes Gesicht zu
nehmen.

VON DAGMAR TRÜPSCHUCH

Ganz so einfach ist es für die Unter-
nehmerin Sabine Brandl nicht, eine
Nachfolgerin für ihr Blumengeschäft in
Essen zu finden. In den nächsten Jahren
würde sie gerne in den Ruhestand ge-
hen. „Ich bereite jetzt schon die Nach-
folge vor, weil ich noch voller Elan und
Power im Betrieb stecke und die Nach-
folgerin gut einarbeiten könnte“, sagt
die 57-Jährige. Seit zwei Jahren sucht
sie, hat Flyer verteilt und auf Instagram
geworben. Ohne Erfolg. Nun ist sie be-
reit, einen anderen Ansatz zu verfolgen.

Laut dem aktuellen „Nachfolge-Mo-
nitoring Mittelstand 2022“ möchten bis
Ende 2023 etwa 190.000 Inhaberinnen
und Inhaber ihr Unternehmen in die
Hände einer Nachfolgerin oder eines
Nachfolgers geben, bisher konnten je-
doch nur 120.000 dieser Unternehmen
ihre Nachfolge regeln. Der Mangel an
geeignete Kandidaten wird als die größ-
te Hürde bei der Unternehmensnach-
folge genannt.

Dieses Problem betrifft auch Brandl,
die ihr Unternehmen schrittweise an
eine junge Floristin oder einen jungen
Floristen übergeben möchte. Trotz ih-
rer langjährigen Erfahrung und renom-
mierter Kunden wie die Stadt oder das
Bistum Essen hat sie Probleme, Perso-
nal und somit auch eine Nachfolge für
ihr Blumengeschäft zu finden, das sie
seit 33 Jahre leitet. „Es fehlt schlicht
der Nachwuchs“, sagt Maren Lorth,
Gründerin und Inhaberin von „Mi[de] –
Mittelstand denken“, eine unabhängige
Unternehmensberatung mit Sitz in
Düsseldorf. Fachkräftemangel, demo-
grafischer Wandel und sinkendes Grün-
dungsinteresse seien einige der Grün-
de, warum es inzwischen schwer sei, ei-
ne Nachfolge für das eigene Unterneh-
men zu finden. „Wer nicht zeitig an-
fängt, sich um eine Geschäftsübergabe
zu kümmern, läuft Gefahr, sein Unter-
nehmen stilllegen zu müssen“, sagt sie.
Sie empfiehlt, mindestens fünf Jahre im
Voraus mit der Suche nach geeigneten
Kandidaten zu beginnen. „Viele schät-
zen falsch ein, wie lange es dauert, eine
geeignete Person auszuwählen, die so-
wohl fachlich und persönlich geeignet
ist, die finanzielle Potenz mitbringt und

zur Unternehmenskultur passt“, sagt
sie. Idealerweise sollte sie über einen
längeren Zeitraum im Unternehmen
mitarbeiten, um eine reibungslose
Übergabe zu ermöglichen. Wenn es zu
einer vorübergehenden Zusammenar-
beit von Vorgänger und Nachfolger
kommt, ist es wichtig, die Verantwort-
lichkeiten während dieser Zeit zu klären
und ein Datum festzulegen, an dem die
finale Schlüsselübergabe stattfinden
soll.

Auch Führungskräfte und wichtige
Stakeholder sollten schon von Anfang
an in den Übergabeprozess einbezogen
werden. So könnten alle Beteiligten –
Unternehmer, Mitarbeitende und po-
tenzielle neue Inhaber – testen, welche
Erwartungen gegenseitig
bestehen und ob die Che-
mie stimmt. Es sei auch
ratsam, alle Mitarbeiter
frühzeitig über die ge-
plante Unternehmens-
übergabe zu informieren.
„Gerade bei Krankheit
oder fortgeschrittenem
Alter der Inhaberinnen
oder Inhaber, machen sich
Arbeitnehmer ohne eine
transparent gemachte
Nachfolgeregelung viele
Gedanken, wie es mit dem
Unternehmen weitergeht
und gerade Leistungsträger könnten
dann das Unternehmen verlassen“,
sagt Lorth.

Sabine Brandl will die Übergabe ihres
Geschäfts mit Herz und auf unkonven-
tionelle Weise regeln. Sie strebt an, dass
die Firmenübergabe in einer Art Famili-
entradition stattfindet – auf gleitende
Weise. Ihre Kinder haben sich beruflich
anders orientiert und können den Be-
trieb ihrer Eltern, zu dem auch eine
Friedhofsgärtnerei und ein Land-
schaftsbaubetrieb gehören, nicht wei-
terführen. Brandl möchte ihre Nachfol-
ge gut einarbeiten, damit sie langsam in

die Selbstständigkeit hineinwachsen
kann und alle damit verbundenen The-
men kennenlernt, wie Steuerberatung,
Finanzamt, Lohnabrechnung, Lieferan-
tenmanagement, Termine und Zeitma-
nagement. „Ich möchte einem Men-
schen die Chance geben, einen gut lau-
fenden Betrieb zu übernehmen und ihn
weiterzuführen.“ Der finanzielle Aspekt
stehe für sie dabei im Hintergrund. Mit
der schrittweisen Übergabe will sie
auch Kunden und Lieferanten beim In-
haberwechsel mitnehmen. Maren Lorth
empfiehlt, von Anfang an externe Bera-
ter in den Übergabeprozess einzubezie-
hen, da sie aus verschiedenen Perspekti-
ven auf die Übergabe schauen können.
Anwälte, die dabei helfen, die rechtli-

chen Aspekte der Überga-
be zu klären und sicherzu-
stellen, dass alle Verträge
und Vereinbarungen
rechtskonform sind. Steu-
erberater, die alle steuerli-
chen Fragestellungen prü-
fen und Unternehmensbe-
rater, die den gesamten
Prozess strategisch beglei-
ten, potenzielle Heraus-
forderungen identifizieren
und Lösungsansätze ent-
wickeln.

Bevor Hörakustikerin
Stephanie Labus die Ent-

scheidung traf, das Geschäft eines Kol-
legen zu übernehmen, holte sie sich
ebenfalls Rat von Experten ein. Obwohl
sie eine erfahrene Geschäftsfrau ist und
bereits 2019 ihr erstes Hörakustik-Ge-
schäft in Dortmund eröffnet hatte so-
wie 2020 ein zweites Geschäft, stellte
die Übernahme eines bestehenden Be-
triebs sie vor neue Herausforderungen.
„Ich hatte keine Ahnung, wie man ein
Unternehmen bewertet und wie ein fai-
rer Kaufpreis zustande kommt“, sagt
sie. Daher suchte sie Unterstützung bei
einer großen Einkaufsgemeinschaft für
Hörakustiker, die ihre Mitglieder auch
bei der strategischen Weiterentwick-
lung ihrer Unternehmen berät. Der Ge-
schäftsführer der Einkaufsgemeinschaft
begleitete sie bei der Begutachtung des
Ladens und unterstützte sie bei der
Analyse der Umsatzzahlen, die sie an-
schließend dem Steuerberater vorleg-
ten. Gemeinsam führten sie eine gründ-
liche Prüfung durch, um festzustellen,
ob sich die Geschäftsübernahme lohnt
und wie der Umsatz gesteigert werden
könnte. Die Zahlen überzeugten Ste-
phanie Labus, die aufgrund ihrer Erfah-
rung mit ihren beiden anderen Geschäf-
ten problemlos einen Kredit bei der
Bank erhielt. Vom Angebot bis zur Un-
terschrift vergingen lediglich zwei Mo-
nate. Eine Rekordzeit, die nicht der Re-
gel entspricht.

„Ich empfehle allen, die eine Nach-
folge antreten möchten, Zeit einzupla-
nen und sich nicht unter Druck setzen
zu lassen“, sagt Jutta Beyrow, Projekt-
leitung der Informations- und Service-
stelle „Unternehmensnachfolge für
Frauen“ und Chefin der B3-Beyrow
Business Beratung. Ziel des Projekts ist
die Erhöhung des Frauenanteils von

externen Unternehmensnachfolgen in
Nordrhein-Westfalen. „Viele Frauen
ziehen nicht in Betracht, ein Unterneh-
men zu übernehmen, obwohl dies ein
attraktiver Weg in die Selbstständig-
keit sein kann“, sagt Jutta Beyrow. „Sie

nehmen sich des Themas nicht an, weil
Nachfolge häufig teurer ist als eine
Neugründung.“ Dabei sei eine Unter-
nehmensnachfolge in der Regel risiko-
ärmer. Denn verlässliche Daten aus der
Unternehmensgeschichte und ein be-

stehender Kundenstamm sind Fakto-
ren, die den Nachteil aufwiegen, dass ei-
ne Übernahme anfangs mehr Geld kos-
tet als eine Neugründung. Hilfe können
sich Gründerinnen bei Förderbanken,
der Industrie- und Handelskammer
oder auch der Handwerkskammer ho-
len, die häufig kostenlose Erstberatun-
gen anbieten.

Stephanie Labus führt das neue Ge-
schäft nun seit einem Jahr. Den Laden,
den sie mit verkrusteten Strukturen
übernommen hatte, hat sie moderni-
siert, das Produktportfolio umgestellt
und die Digitalisierung vorangetrieben.
Die Übernahme eines bestehenden Ge-
schäfts sieht sie größtenteils positiv. Sie
sei zwar die einfachere, aber auch die
kostspieligere Variante im Vergleich zur
Neugründung, biete aber auch mehr Si-
cherheit. „Ich war sicher, dass die Kun-
den und Kundinnen weiter zur mir
kommen werden.“ Mittlerweile be-
schäftigt die 39-Jährige in ihren drei Lä-
den zehn Hörakustiker und einen Aus-
zubildenden. Als Mutter von zwei Kin-
dern ermöglicht ihr die Selbstständig-
keit maximale Freiheit, um Arbeit und
Familie in Einklang zu bringen. „ Es ist
ein Weg, um die eigene Zeit flexibel zu
gestalten und die Kontrolle über das ei-
gene berufliche und persönliche Leben
zu haben.“

Jutta Beyrow möchte andere Frauen
ermutigen, auch diesen Weg zu gehen.
Sie und ihr Team haben für Mitte Juni
die Veranstaltung „Unternehmen sucht
Frau“ organisiert, zu der Frauen einge-
laden sind, die nach neuen beruflichen
Ideen suchen. An dieser Veranstaltung
wird auch die Floristikmeisterin Sabine
Brandl teilnehmen. In einer Flirtshow à
la Herzblatt werden drei Kandidatinnen
um die Nachfolge ihres Blumenge-
schäfts konkurrieren. Brandl hofft, auf
diesem Weg eine zuverlässige und enga-
gierte Nachfolgerin zu finden.

Demografischer Wandel und Fachkräftemangel machen es Unternehmern schwer, ihre
Firma in die nächste Generation zu führen. Nötig sind frühzeitige Suche und Geduld.

Frauen schrecken vor einer Geschäftsübernahme noch zu oft zurück

Frösche küssen hilft nur
im Märchen. Im realen

Leben ist die Suche
nach Fachleuten, 

die bereit sind, 
ein Geschäft weiter-
zuführen, mühsam

Hörakustikerin 
Stephanie Labus
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Das Netzwerkevent „Unterneh-
men sucht Frau“ findet am 20.
Juni 2023 auf Schloss Berge in
Gelsenkirchen statt. Es wird im
Rahmen des Projekts „DieNächste bitte! - Unternehmens-
nachfolge als berufliche Chance
für Frauen“ veranstaltet. Das
Vorhaben wird von der Prospek-
tiv Gesellschaft für betriebliche
Zukunftsgestaltungen mbH und
der B3-Beyrow Business Bera-
tung durchgeführt. Das Modell-
projekt ist Bestandteil der bun-
desweiten Initiative „Unterneh-
mensnachfolge – aus der Praxis
für die Praxis“ des Bundesminis-
teriums für Wirtschaft und Kli-
maschutz (BMWK ). Seit 2020
werden bundesweit 30 Modell-
projekte gefördert.

Für mehr Frauen 
in Führungsjobs


