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Studienergebnisse

Wen haben wir
befragt?
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Mittelstandsstudie 2024
DEMOGRAPHISCHE ANGABEN (1)

Die demographischen Angaben der antwortenden Unternehmen spiegeln die Grundgesamtheit sehr gut wider. Das dlteste
Unternehmen im Sample wurde 1862 gegrundet, das jungste 2023. Das Median-Unternehmensalter ist 42 Jahre.

Frage: Frage:
Wie viele Mitarbeiter beschaftigt lhr Unternehmen? (in %) Wie hoch war Ihr Jahresumsatz im vergangenen Jahr?
(Mio. €in %)
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Mittelstandsstudie 2024
DEMOGRAPHISCHE ANGABEN (I1)

Das Unternehmens- und Branchenwachstum spiegelt die tatsachliche Situation recht gut wider. Das Unternehmenswachstum
hat sich im Vergleich zu den Mittelstandsstudien 2022 und 2023 moderat positiv entwickelt.

Frage:
Wie hoch war Ihr Unternehmens-/Branchenwachstum in den letzten 5 Jahren? (in %)
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Mittelstandsstudie 2024

DEMOGRAPHISCHE ANGABEN (llI)

Wie zu erwarten, sind die meisten Unternehmen Familienunternehmen und Inhaber gefuhrt. WachstumsgroéBen haben sich
2023 und 2024 ahnlich entwickelt. Allerdings gab es starke Veranderungen bei EffizienzgréRen.

Frage:

Wie wurden Sie Ihr Unternehmen beschreiben? (in %)

Unser Geschaftsfuhrer ist auch Eigentumer

Eine Familie besitzt mehr als 50% der Anteile

Unser Unternehmen ist ein Familienunternehmen

Unser (Mehrheits-) Eigentimer ist ein PE

Unser (Mehrheits-) Eigentimer ist ein Konzern

N=124
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Frage:

Wie hat sich Ihr Unternehmen im Vergleich zu lhren
Hauptwettbewerbern in den lefzten 5 Jahren entwickelt?

(in %)
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Mittelstandsstudie 2024

DEMOGRAPHISCHE ANGABEN (1V)

Die Unfernehmen sehen zwei grundsatzliche strategische StoBRrichtungen fur die Zukunft: Exploitation, die Verbesserung von
Bestehendem und Exploration, das Entwickeln neuer Optionen. Beide geniefen hohe Prioritat.

Frage:

Im Vergleich zu unseren Konkurrenten wollen wir in
Zukunft einen Vorteil bei ... erzielen (in %)

..der Verbesserung der Qualit&t von existierenden
Produkten

..der Verbesserung der Produktionsflexibilitcit

..der Verringerung von Produktionskosten

..der Ertragsverbesserung und/oder der
Verringerung von Materialaufwand

N=124
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Frage:
Im Vergleich zu unseren Konkurrenten wollen wir in Zukunft
einen Vorteil bei .. erzielen (in %)
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..der Einfuhrung neuer Produkte

..der ErschlieBung neuer Markte

..der ErschlieBung neuer Technologiefelder _

..der Erweiterung unserer Produktpalette

N=]24 .Stimme zu"



Studie

Grundlegende
strategische Themen
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Mittelstandsstudie 2024
GRUNDLEGENDE STRATEGISCHE THEMEN (I)

Die akuten Herausforderungen der Inflation scheinen leicht zurickzugehen. Die Energiepreise belasten nach wie vor die
Unternehmen. Insgesamt scheint sich das Umfeld moderat positiv zu entwickeln bzw. sich die Unternehmen anzupassen.

Frage:
Inwiefern belasten folgende Themen Ihr Unternehmen...
(in %)

Operative Herausforderungen Inflation

Strategische Herausforderungen Inflation

Operative Herausforderungen Energiepreise

N

Strategische Herausforderungen Energiepreise

2023 m 2024
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Frage:
Inwiefern belasten folgende Themen Ihr Unfernehmen...
(in %)

Volatilitat bei den Umsdatzen

Veranderungen bei den Technologien _ N
Veranderungen bei Regulierungen

Grad der technologischen Komplexitét —
Komplexitat des Umfelds — ¥

2022 m2023 m2024
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Mittelstandsstudie 2024
GRUNDLEGENDE STRATEGISCHE THEMEN (I11)

Weitere Themen wie der Fachkraffemangel, geopolitische Spannungen oder der Klimawandel belasten die Unternehmen.
Uber ein Drittel aller Unternehmen sieht gravierende Veranderungen innerhalb der eigenen Branche.

Weitere zentrale Themen:

Fachkraftemangel

"Heute reicht es nicht mehr, ein gutes Gehalt zu zahlen und einen Parkplatz
anzubieten. Heute muss die fair-trade Banane und laktosefreier Joghurt im
Pausenraum sein.”

Wir verlieren mehr Arbeitskréfte als dass neue nachkommen.”

Geopolitische Spannungen

"USA und China, ich furchte, wir mussen uns entscheiden. Beides zusammen
wird nicht gehen.”

.Anhaltende Konflikte machen es schwer, die Internationalisierung zu planen.

Das war vor einigen Jahren anders.”

Nachhaltigkeit und Klimawandel

“Wir werden durch extra-hohe Zinsen dafur bestraft, was wir seit
Jahrzehnten machen. Das ist nicht fair.”

.Wir wirden gerne unseren Fuabdruck verbessern, aber die Energiekosten
fressen unsere Marge.”

© Florian Bauer

Frage:
In unserer Industrie... (in %)
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Fanden zahlreiche Akquisitionen statt _

Fanden starke Konsolidierungsbewegungen statt

Sind Ubernahmeangebote ublich _

Sind Private Equity Unternehmen aktiv

Haben einige Wettbewerber die "Regeln des Spiels"
massiv verandert

Sind andere Wettbewerber als noch vor einigen N
Jahren ‘

2022 w2023 m2024
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Mittelstandsstudie 2024
GRUNDLEGENDE STRATEGISCHE THEMEN (V1)

Wie 2022 und 2023 wachsen die Unternehmen dominant organisch. Im Jahr 2024 hat die Bedeutung von strategischen
Akquisitionen und Kooperationen zugenommen. Ca. 80% der Unternehmen haben bereits eine Akquisition durchgefuhrt.

Frage: Frage:
Ein signifikanter Teil unseres Wachstums stammt aus.. Unser Unternehmen war bereits in eine Akquisition
(in %) involviert... (in %)
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Strategischen Akquisitionen
Kooperationen mit Netzwerk- und
Allianzpartnern

Akquisitionen von vorherigen
Kooperationspartnern
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Neue Produkte und/oder Dienstleistungen

Neue Vertriebskandle
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Studie

M&A Management im
Mittelstand
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Mittelstandsstudie 2024
GRUNDLEGENDE STRATEGISCHE THEMEN (I)

Wie bei den Studien 2022 und 2023 zeigt sich, dass die meisten Unternehmen eher “in the market" kaufen. Dies ist
insbesondere bei den ,Gelegenheitskaufern” relevant und spiegelt ein konservatives Akquisitionsverhalten wider.

Art der Akquisitionserfahrung

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

skauistonen ' he merker I
Divestments in den letzten 5 Jahren _

1-2 m3-4 m5-6 m=7 Anzahl der Akquisitionen
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Mittelstandsstudie 2024
M&A MANAGEMENT IM MITTELSTAND (I1)

Herausforderungen bleiben das Finden von Zielunternehmen und das heben von Umsatz-Synergien. Die Integration selbst
scheint besser durchfuhrbar. Ahnliches zeigt sich in der Due Diligence, die besser beherrschbar erscheint.

Frage:
Wo lagen fur Sie die zentralen Herausforderungen entlang
des M&A Prozesses? (in %)

Pre-Merger Phase
70

60
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Das Finden Die Ansprache
geeigneter Ziel-  des Zielunter-
unternehmen nehmens
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Mittelstandsstudie 2024
M&A MANAGEMENT IM MITTELSTAND (11I)

Die Prioritaten von M&A haben sich im Vergleich zu 2022 und 2023 verandert. Neue Mdarkte und Technologien haben an
Bedeutung gewonnen. Die Unternehmen scheinen systematischer an M&A Prozesse heranzugehen.

Frage:

In den kommenden funf Jahren werden wir eine
Akquisition durchfahren.. (in %)

um in einen neuen Markt einzutreten

um ftechnologisch Schritt zu halten

um zu internationalisieren

um einen Kunden zu Ubernehmen

um einen Zulieferer zu kaufen

N=214 & N=135 & N=124
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Target Search, Frage:
Hinsichtlich M&A ist/hat unser Unternehmen... (in %)

(@)

Wartet auf Gelegenheiten

Eher spontan

Ad hoc im Prozess

Opportunistisch
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Mittelstandsstudie 2024
M&A MANAGEMENT IM MITTELSTAND (1V)

Die Unternehmen fuhlen sich im Vergleich zu den Vorjahren deutlich besser im Stande, Opportunitédten zu verfolgen. Dieses
neue Selbstbewusstsein zeigt sich auch bei der Integrationsplanung und Umsetzung.

Akquisitionsmanagement, Frage: Integrationsplanung, Frage:
Hinsichtlich M&A ist/hat unser Unternehmen... (in %) Hinsichtlich Integrationsmanagement ist/hat unser
Unternehmen... (in %)
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Fahigkeit, Synergiequellen effektiv zu entdecken und
Gut organisiert, sodass wir jederzeit M&A zu nutzen

Opportunitaten verfolgen konnen
Fahigkeit, Infegrationen zu planen

Entwicklung von geeigneten Integrationsstrategien
Durch M&A neue Mdrkte erschlossen

Umfassende Integrationsplanung

Ausreichend Ressourcen um in Akquisitionsprozesse

Schnelle Umsetzung von MaBnahmen
einzusteigen

Effektive Zuteilung von Integrationsaufgaben

Ein Team welches uns erlaubt, im

Akquisitionsprozess schnell voranzuschreiten Schnelle Ausfuhrung von Integrationsstrategien

1l
|

Effektive Zuordnung von Integrationsressourcen

Uil
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Mittelstandsstudie 2024
M&A MANAGEMENT IM MITTELSTAND (V)

Interessanterweise sind die Unternehmen auch selbstbewusster im Umgang mit auftretenden Widrigkeiten und zeigen eine
gesteigerte Reaktionsfahigkeit. Allerdings zeigt sich auch, dass die Erfolgsaussichten von M&A nicht gestiegen sind.

Reaktionsfahigkeit, Frage: Akquisitionserfolg, Frage:
Inwiefern treffen folgende Punkte auf lhr Unternehmen Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zu? (in %)
zdU... (in %)
0 10 20 30 40 50 60 0 10 20 30 40 50 60 70

Wir sind bereit, einen verbesserten, praktikableren

Integrationsplan zu verfolgen I Insgesamt war die Transaktion ein Erfolg _
Integrationsplane kénnen leicht adaptiert werden [
R ) ) Die gesteckten Ziele wurden erreicht
Anderungen wdhrend der Integration konnen wir _
kontrolliert durchfuhren |
Wir haben praktisches Know-how, um
Integrationsvorhaben zu adaptieren [ NEG—_—TT MR 0909090909090
Wir konnen pro-aktiv neue Integrationsansétze
entwickeln |
Die Transaktion war die richﬂge EnTSCheidUng _
Adaptionen wahrend einer Infegration haben hohe
Erfolgswahrscheinlichkeiten ]
2023 m2024
2023 m2024
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W as unterscheidet nun
Mittelstands-M&A von
Large Cap M&A?
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Mittelstandsstudie 2024
UNTERSCHIEDE MITTELSTANDS-M&A UND LARGE CAP M&A

CAN S N

X ALY X

Die allgemeinen Erfolgsraten sind seit 1921 (erste publizierte Studie zu M&A)
unverandert und rangieren zwischen 40 — 60%.

Worin unterscheiden sich dann gute von schlechten Deals?
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Mittelstandsstudie 2024
STRATEGISCHE GRUNDLOGIKEN

Exploitative Acquisitions-Logik Explorative Acquisitions-Logik
Kaufer Business Logik Target Business Logik Target Business Logic
\
~ . 0 » & | 5
o 3 = AL 3 AL B
Integrationsziele/Ebene: Mégliches Ergebnis: Integrationsziele/Ebene: Mégliches Ergebnis:
Strategy Layer: Markt Position + Performance Strategy Layer: Innovation/Sicherung des 1 Performance
/ Wert 3 Uberlebens/neue Markte / Wert
Synergy Layer: Top-Line Effects (Sales) |
: Synergy Layer: Geschaftsmodell Synergien
Stabilisation Layer: Bottom-Line Effects (Kosten) }
' ; Stabilisation Layer: Keine Disruption/keine )
zett ! Zerstorung der Synergien Zeit
Integration: | Integration:
Value Redlization Cycle i Value Redlization Cycle
Strategy Layer ‘ Strategy Layer

\ \

Synergy Layer Stabilisation Layer ; Synergy Layer Stabilisation Layer
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Mittelstandsstudie 2024
STRATEGISCHE GRUNDLOGIKEN

Gute Transaktionen zeichnen sich durch eine klare Strategie und eine damit eng verbundene Umsetzung aus. Horizontale und
vertikale Konsistenz sowie Koordination sind entscheidend.

A
The Strategic Thinker & Walls , N
The process was not really smooth.” C3 The Integrative Organization
! ATy ST F .We focussed on being consistent among the
.There were some serious frictions in the process.” ﬁ different types of synergies.”
§ 50/50 .Key farget employees quickly leff. .We were aware that we had to make trade offs
g among the different synergies.”
3
c
o
(@)
S
b Synergy Failure \f'\ The Process Master
= _ _ . There were no synergies to be found.” v N\ We could not redlise the synergies.”
.We moved fast but it ended in a disaster.” N~ . The process went well ... the exponential
(i The cultural clash had major consequences.” 50/50 development that was predicted never
.Somehow we lost.” happened.”
A 4 »

A

Horizontal Consistency
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Mittelstandsstudie 2024
KEY TAKE AWAYS

* Im Vergleich zu den Jahren 2022 und 2023 scheint sich die wirtschaftliche Lage moderat zu entspannen. Tatsdachlich
scheint es, dass die Unternehmen gelernt haben, mit der Inflation und den gestiegenen Energiepreisen besser umzugehen.

*  M&A sind ein Thema im Mittelstand. Die meisten Unternehmen sind mit zunehmenden M&A Bewegungen innerhalb der
eignen Branche konfrontiert. Viele Mittelstandler verstehen M&A aber auch als aktives Instrument der
Unternehmensentwicklung.

» Der Mittelstand ist deutlich selbstbewusster und besser organisiert was M&A anbelangt. Dies zeigt sich sowohl beim
Target Screening, Akquisitionsmanagement, Integrationsplanung und —Umsetzung, sowie in der Reaktionsfahigkeit.

 Inferessanterweise haben sich die Erfolgsraten von Transaktionen nicht verbessert. Misserfolgsquoten von 40-60% werden
in der Literatur kontinuierlich seit 1921 berichtet, unabhangig ob es um bérsennotierte Unternehmen oder den Mittelstand
geht.

» Erfolgreiche Transaktionen unterscheiden sich von nicht erfolgreichen Transaktionen durch eine klare Strategie und eine
konsistente Umsetzung. Dabei gilt es, die inhdrenten Interessenkonflikte zu berucksichtigen und Trade-Offs bewusst
einzugehen.
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