IfM-Materialien

Umsatzwachstum und Wachstums-
schwellen deutscher Unternehmen

von Stefan Schneck, Ardt Werner und Hans-Jiirgen Wolter

[fM-Materialien Nr. 240

Institut fiir
Mittelstandsforschung

ItV
__BONN

www.ifm-bonn.org




Impressum

Herausgeber

Institut fiir Mittelstandsforschung Bonn
Maximilianstr. 20, 53111 Bonn

Telefon +49/(0)228 / 72997 -0

Telefax +49/(0)228 / 72997 - 34

Ansprechpartner
Stefan Schneck
Hans-Jiirgen Wolter

[fM-Materialien Nr. 240
ISSN 2193-1852 (Internet)
ISSN 2193-1844 (Print)

Bonn, Juli 2015

Das IfM Bonn ist eine Stiftung
des privaten Rechts.

Geférdert durch:

% Bundesministerium
fiir Wirtschaft
und Energie

aufgrund eines Beschlusses
des Deutschen Bundestages

Ministerium fir Wirtschaft, Energie,
und

des Landes Nordrhein-Westfalen



Umsatzwachstum und Wachstumsschwellen deutscher Unternehmen
Sales growth and growth thresholds in German firms

Stefan Schneck, Arndt Werner und Hans-Jirgen Wolter
IfM-Materialien Nr. 240

Zusammenfassung

Der Beitrag analysiert das Umsatzwachstum und — darauf aufbauend — mogliche Wachs-
tumsschwellen von Unternehmen in Deutschland. Es zeigt sich, dass bereits sehr kleine Un-
ternehmen an Wachstumsschwellen stof3en: Ab einem jahrlichen Umsatz von 40.000 € erlei-
det die Mehrheit der Unternehmen Umsatzeinbul3en oder stagniert. Erst ab einem Umsatz
von 1,5 Mio. € werden wieder vermehrt Umsatzzugewinne erzielt. Dies deutet darauf hin,
dass Wachstumsschwellen ab dieser Gré3e eher tberwunden sind. Die Datenanalyse zeigt
somit auf, dass Wachstumsschwellen fir kleinere Unternehmen mit Umsatzen zwischen
40.000 und 1,5 Mio. € in Deutschland haufiger beobachtet werden kénnen.

Schlagwdrter: Unternehmenswachstum, Umsatz, GroR3enklassen, Wachstumsschwellen
Abstract

The description of sales growth and possible growth thresholds is the main objective of this
study. Smaller firms are shown to grow at a faster rate than larger ones. Most of the compa-
nies with minimum annual sales of 40,000 € are not growing, but stagnating or shrinking. The
same is observed for firms in all size classes until annual sales exceed 1.5 million €, where
the majority of observations indicates sales growth. Between these two size classes, the ma-
jority of companies has to cope with declining sales or stagnation. We therefore suggest that
middle-sized microenterprises seem to be especially affected by barriers to growth.

JEL: L10, L25

Keywords: Firm growth, sales, firm size, barriers to growth
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Kurzfassung

Ab welcher Unternehmensgrof3e stagniert das Wachstum? Dieser Beitrag un-
tersucht Umsatzwachstumsraten und Wachstumsschwellenwerte in Abhéangig-
keit der Unternehmensgréf3e. Basis der Analyse ist das Umsatzsteuerpanel
2001 bis 2010. Analysiert wurden alle Unternehmen, die in zwei aufeinander-
folgenden Jahren eine Umsatzsteuer-Voranmeldung eingereicht hatten.

Wachsende und schrumpfende Unternehmen halten sich die Waage

Zwischen 2001 und 2010 betrug die durchschnittliche nominale Wachstumsra-
te in zwei aufeinanderfolgenden Jahren 19,4 %. Diesem durchaus positiven
Ergebnis steht gegeniber, dass nur die Halfte aller Unternehmen Utberhaupt
ein nominales Umsatzwachstum erzielte. Trotz des hohen durchschnittlichen
Wachstums kann also nicht abgeleitet werden, dass die breite Masse der Un-
ternehmen Umsatzwachstumsraten verzeichnen kann. Vielmehr wachsen sehr
wenige Unternehmen Uberdurchschnittlich stark.

Kleine Unternehmen wachsen starker als GrofRunternehmen

Durchschnittlich wachsen Unternehmen umso langsamer, je gréf3er sie sind.
Insbesondere sehr kleine Unternehmen mit einem Jahresumsatz von weniger
als 100.000 € wachsen mit 35,4 % pro Jahr auf3erst dynamisch. Damit wach-
sen sie rund finfmal so schnell wie die Unternehmen mit Jahresumsatzen zwi-
schen 100.000 € und 2 Mio. € und sogar mehr als zehnmal so schnell wie alle
noch gréRReren Unternehmen.

Kleine Unternehmen stagnieren oder schrumpfen mehrheitlich

Obwohl kleine Unternehmen im Durchschnitt starker wachsen als grol3e, wei-
sen sie auch haufig negative oder abflachende Wachstumsraten auf. Legt man
den Median der Wachstumsrate zugrunde, dann zeigt sich, dass Unternehmen
mit Umsatzen zwischen 40.000 bis 1,5 Mio. € haufiger schrumpfen oder stag-
nieren als wachsen. Somit tUberdeckt das positive durchschnittliche Umsatz-
wachstum die Tatsache, dass die Mehrheit der kleinen Unternehmen mit Um-
satzen von 40.000 bis 1,5 Mio. € an Wachstumsschwellen stoft.

Sektorale Wachstumsschwellen beobachtbar

Das durchschnittliche Umsatzwachstum fallt bei den Anbietern von Unterneh-
mensdienstleistungen vergleichsweise hoch aus. Insbesondere finden sich
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hier auch jenseits der ganz kleinen noch viele stark wachsende Unternehmen.
Im Produzierenden Gewerbe sowie in der Distribution weisen die ganz kleinen
(unter 70.000 sowie 50.000 € Jahresumsatz) und die gro3eren Unternehmen
(GUber 3 Mio. € sowie 1,25 Mio. €) ein vergleichsweise hohes Wachstum auf.
Unternehmen der dazwischenliegenden Grol3enklassen schrumpfen mehrheit-
lich. Im sektoralen Vergleich sind die Wachstumsraten in der Distribution am
schwachsten.

Selbstreflexion ist notwendig

Unternehmen mussen sich standig anpassen, um im Wettbewerb bestehen zu
konnen. Die hierzu erforderlichen Umstrukturierungen bedtrfen einer sorgfalti-
gen unternehmerischen Planung. Diese wiederum kann nur gewahrleistet
werden, wenn der Anpassungsbedarf frihzeitig erkannt wird. Die Wirtschafts-
politik kann helfen, indem die Unternehmen zur stetigen Selbstreflexion er-
muntert. Bei der Planung des Umbruchs kdnnen Kammern und Verbande ein-
gebunden werden, da diese die Eigenheiten in ihren Branchen besonders gut
einschatzen kénnen.






1 Einleitung

Die Unternehmensgro3enverteilung in Deutschland verandert sich utber die
Jahre kaum (Statistisches Bundesamt, 2015). Sowohl im Jahr 2010 als auch
im Jahr 2013 erzielen rund neun von zehn Unternehmen Jahresumsatze von
weniger als 1 Mio. Euro, wahrend rund 1,5 % aller Unternehmen mehr als 10
Mio. € umsetzen.l Hinter dieser scheinbar unverrtickbaren GréRenstruktur fin-
den jedoch eine Vielzahl individueller, dynamischer Entwicklungen statt: Einige
Unternehmen wachsen oder stagnieren, andere schrumpfen. Neue Unterneh-
men werden gegrindet wahrend etablierte Unternehmen aus dem Markt aus-
scheiden. Weitgehend unbekannt ist dabei, warum nur wenige Unternehmen
aus dem Segment der Kleinstunternehmen (bis 2 Mio. Euro Jahresumsatz)?2
herauswachsen. Hier wirken sogenannte Wachstumsschwellen, also kritische
Abschnitte in der Unternehmensentwicklung, die zu einer Stagnation flhren
konnen und somit viele Unternehmen im Kleinstunternehmensbereich daran
hindern, weiter zu wachsen. Nur Unternehmen, die sich den daraus resultie-
renden Herausforderungen erfolgreich stellen, setzen neue Wachstumspoten-
ziale frei, die sich an die verdndernden Gegebenheiten anpassen. Unterblei-
ben die notwendigen Anpassungsmalnahmen sind Stagnation oder gar
Schrumpfung die Folge.

Die vorliegende Studie ist der zweite Band, in denen sich das IfM Bonn mit
dem Wachstum von Unternehmen befasst. In der IfM-Materialie Nr. 238 wurde
die Umsatzentwicklung neu gegrindeter Unternehmen in den ersten sieben
Jahren ihres Bestehens untersucht. Im Gegensatz dazu legt dieser Beitrag
den Fokus auf die Analyse der kurzfristigen Wachstumsdynamik aller Unter-
nehmen. Welchen Einfluss haben Unternehmensgréf3e und Wirtschaftssektor
auf das Umsatzwachstum? In welchen Bereichen kommt es vermehrt zu
Wachstumsschwellen? Hierzu wird auf der Basis theoretischer Ansétze das
Unternehmenswachstum zweier aufeinander folgender Jahre nach Grol3en-
klassen und Wirtschaftssektoren differenziert analysiert.

FiUr unsere Untersuchung stitzen wir uns auf eine Vollerhebung aller Unter-
nehmen, die eine Umsatzsteuervoranmeldung in Deutschland einreichen. Das
Umsatzsteuerpanel des Forschungsdatenzentrums der statistischen Amter

1 Bereits deutlich altere Beitrage zeigen, dass die meisten Unternehmen klein und nur we-
nige Firmen grol3 sind (Gibrat 1931, Hart/Prais 1956, Simon/Bonini 1958).

2 Wir folgen hier der Empfehlung der EU-Kommission mit Nummer 2003/361/EG. Das Kri-
terium der Beschaftigtenanzahl (bis maximal 9 Beschaftigte) bleibt hier unbertcksichtigt



des Bundes und der Lander umfasst einen Zeithorizont von 2001 bis 2010 und
ermdglicht somit eine Analyse der Unternehmensentwicklung tber diesen Zeit-
raum hinweg.

Zum Vorgehen: In den beiden folgenden Abschnitten werden zunéchst die
theoretischen und methodischen Grundlagen fur die nachfolgende empirische
Analyse beschrieben. Deren Ergebnisse werden in den beiden nachfolgenden
Kapiteln vorgestellt. Zunachst werden die empirischen Befunde zum Umsatz-
wachstum in Abhangigkeit von der Unternehmensgrof3e und der Branchenzu-
gehorigkeit prasentiert. Anschliel3end erfolgt eine Diskussion mdoglicher (Um-
satz-)Wachstumsschwellen. Im Schlusskapitel werden diese Ergebnisse zu
einem Gesamtbefund zusammengefihrt und wirtschaftspolitische Handlungs-
empfehlungen abgeleitet.



2 Begriffsdefinitionen und theoretischer Rahmen
2.1 Definitorische Vorbemerkungen

Unter Unternehmenswachstum versteht man eine sich tber einen bestimm-
ten Zeitraum ergebende zunehmende GrofRe eines Unternehmens. Dieses
Wachstum kann organisch, aus dem Unternehmen heraus, oder anorganisch,
z.B. durch Zukauf von Unternehmen oder Unternehmensteilen, erfolgen (vgl.
Brockhoff 2014). Gemessen wird es anhand einer oder mehrerer quantitativ
erfassbaren Mal3zahlen, die input- oder outputorientiert sein kdonnen (vgl.
Grichnik et al. 2010). In der Praxis orientiert man sich zumeist an der Verande-
rung der Mitarbeiterzahl oder des Umsatzes, wobei Letzterer tendenziell ge-
eigneter ist (vgl. Davidsson/Wiklund 2006).3

Der Begriff Wachstumsschwelle steht flr einen kritischen Punkt der Unter-
nehmensentwicklung, ab dem das Unternehmenswachstum beginnt abzusin-
ken bzw. vollstandig stoppt. Somit ist darunter ein Punkt zu verstehen, "an
dem der bisherige Wachstumsverlauf unterbrochen wird und strukturelle An-
passungsentscheidungen notwendig sind, wenn die Wachstumsrate wieder
ansteigen soll" (Albach et al. 1985, S. 8).

Wachstumsschwellen kdnnen aus gegebenen rechtlichen Rahmenbedingun-
gen oder den vorhandenen internen Strukturen eines Unternehmens resultie-
ren. Ein Beispiel fur exogene Wachstumsschwellen sind die Auswirkungen der
arbeits- und sozialrechtlichen Schwellenwerten auf das Beschéaftigungswachs-
tum. Diese sind jedoch weniger stark ausgepragt als es von Praktikern oft dar-
gestellt wird (vgl. Koller et al. 2010). Da beim Umsatz keine solchen rechtli-
chen Schwellenwerte existieren4 sind diese allgemeinen Wachstumsschwellen
nicht Gegenstand der vorliegenden Untersuchung. Stattdessen konzentrieren
wir uns auf die sich aus der Entwicklung und der Struktur eines Unternehmens
ergebenden Wachstumsschwellen.

2.2 Theorie des Unternehmenswachstums

Im Rahmen der nachfolgenden Ubersicht verschiedener Modelle des Unter-
nehmenswachstums werden zunéchst die stochastischen Wachstumsmodelle

3 Fir eine ausfiihrlichere Diskussion des Unternehmenswachstums sei auf Wolter et al.
(2015) verwiesen.

4 Lediglich die Freigrenze nach § 19 (1) UStG (aktuell 17.500 €) ist hier zu nennen.



betrachtet. Diese auf den Uberlegungen der Neoklassik basierenden Ansatze
sind insofern ein Sonderfall, als sie kein systematisches, endogenes Unter-
nehmenswachstum vorsehen. Wachstum erfolgt vielmehr als Reaktion auf sich
andernde exogene Faktoren, wie beispielsweise die Veranderung gesetzlicher
Regelungen, der Marktstruktur oder der Entwicklung neuer Technologien. Ent-
sprechend ist die Wachstumsrate unabhangig von der aktuellen Grof3e eines
Unternehmens (Gibrat's law of proportionate growth, vgl. Gibrat 1931).

Jovanovic (1982) erganzt diese Ansatze, indem er Informationsprobleme be-
ricksichtigt. Die Unternehmen kennen ihre Kostenfunktion nicht und kénnen
somit ihre gewinnmaximale Ausbringungsmenge nur schatzen. Fallt der Ge-
winn geringer aus als erwartet, schrumpft das Unternehmen oder scheidet aus
dem Markt aus. Unerwartet hohe Gewinne filhren zu einer Erhéhung des Out-
puts und somit zu Wachstum. Im Laufe der Zeit lernt das Unternehmen seine
Produktionsstruktur immer besser kennen, weshalb die Unterschiede zwischen
Erwartung und Realitat geringer werden. Grundsétzlich erzielen auch hier die
Unternehmen unabhé&ngig von ihrer Gréf3e ahnliche Wachstumsraten. Da er-
folglose kleine Unternehmen jedoch schneller aus dem Markt ausscheiden,
verzeichnen die tberlebenden kleinen Unternehmen im Schnitt héhere Wachs-
tumsraten als grol3e Unternehmen.

Ericson/Pakes (1995) gehen noch einen Schritt weiter und endogenisieren den
Lernprozess des Unternehmens. Durch Reflexion vergangener Ereignisse ge-
lingt es immer besser, die Effizienz des Unternehmens durch geeignete Inves-
titionen zu optimieren. Hierdurch kbnnen Unzulanglichkeiten reduziert werden,
so dass weiteres Wachstum moglich ist. Schnell lernende Unternehmen sind
hierbei deutlich im Vorteil. Speziell in gesellschaftlichen Umbruchphasen mit
raschen technologischen Entwicklungen und kurzen Produktlebenszyklen
kénnen Unternehmen, die sich flexibel anpassen, ihren Konkurrenten Marktan-
teile streitig machen und schnell wachsen (vgl. Geroski 1995). Die standig
notwendigen Anpassungs- und Lernprozesse haben zur Folge, dass die Un-
ternehmen nicht notwendigerweise kontinuierlich wachsen.

Penrose (2009) betont die Bedeutung der Person des Unternehmers bzw. Ma-
nagers fur das Unternehmenswachstum. Sie unterstellt, dass es im Zuge der
Unternehmensentwicklung laufend zu Ungleichgewichten in der Ressour-
cenausnutzung kommt. Stof3t ein Unternehmen an Kapazitatsgrenzen, kann
es nicht weiter wachsen ohne vorab seine Produktionskapazitaten auszuwei-
ten. Infolge von Unteilbarkeiten von Ressourcen (Maschinen, Mitarbeiter) fihrt



diese Ausweitung oft zu Uberkapazitaten. Das Unternehmen wird daher nach
Wachstum streben, um diese Uberschissigen Kapazitaten moglichst gut aus-
zulasten. Von solchen wechselnden Ungleichgewichten geht ein fortwahrender
Wachstumsanreiz aus. Allerdings steigen gleichzeitig mit zunehmender Grol3e
die Koordinations- und Kontrollkosten im Unternehmen Gberproportional an, so
dass der Unternehmer mit fortschreitendem Wachstum irgendwann an die
Grenze seiner planerischen oder zeitlichen Kapazitaten stof3t.

Der Ubergang vom eigentiimer- zum managergefiihrten Unternehmen kann
mit erheblichen Auswirkungen auf das Unternehmenswachstum verbunden
sein (vgl. z.B. Baumol 1959, Marris 1964). In managementgefuhrten Unter-
nehmen kommt es zu Prinzipal-Agenten-Problemen: Der Manager als Agent
kann andere Zielvorstellungen als die Eigentiimer verfolgen. Statt dem Wert
eines Unternehmens versucht er womadglich dessen Grol3e zu maximieren, da
Ansehen und Prestige des Managers mit der Unternehmensgrél3e steigen (vgl.
Marris 1964). Aus diesem Grund wachst ein managementgefthrtes Unter-
nehmen mit einem Umsatzmaximierer an der Spitze schneller als ein eigenti-
mergefiihrtes Unternehmen, das gewinnmaximierend handelt (vgl. Baumol
1962).

2.3 Theorien der Wachstumsschwellen

In den meisten der im vorhergehenden Kapitel beschriebenen Ansatze zum
Unternehmenswachstum waren regelméRige Anpassungsentscheidungen an
kritischen Punkten der Unternehmensentwicklung Voraussetzung fur ein fort-
wahrendes Unternehmenswachstum. Die Art und Weise der notwendigen An-
passungsprozesse sowie die dabei auftretenden Probleme blieben jedoch un-
bertcksichtigt. Hierauf soll im Rahmen des vorliegenden Kapitels eingegangen
werden.

Zu Wachstumsschwellen fihrende kritische Punkte der Unternehmensentwick-
lung kénnen vielfaltige Ursachen haben. Beispielhaft genannt seien hier Fi-
nanzplanung, Zugang zu Kapital, Zugang zu Ressourcen sowie organisatori-
sche und strategische Planung (vgl. auch Albach et al. 1985). 5

S Weitere mogliche Griinde flir Wachstumshemmnisse einzelner Unternehmen werden in
Schleife et al. (2012) diskutiert. Darunter fallen auch stagnierende bzw. schrumpfende
Markte, mangelnde Kundenbindung, die Wettbewerbssituation oder konjunkturelle Ein-
flisse.



Da Unternehmen ihre Investitionen nur selten mit den Gewinnen aus ihrer lau-
fenden Geschaftstatigkeit finanzieren kénnen, ist der Zugang zu Fremdkapital
von elementarer Bedeutung flr das Unternehmenswachstum. Finanzielle
Restriktionen bestehen vor allem fiur kleinere Unternehmen (vgl. European
Commission 2013), weil der Prufaufwand fir Kreditgeber hoher ist als bei gro-
Reren Unternehmen mit Auskunftspflicht oder gar externem Rating. Kleinere
Unternehmen sind also haufiger dem Risiko von ausbleibenden Krediten aus-
gesetzt. Zudem sind die Kreditkosten fir sie aufgrund des erhdhten Prifauf-
wandes und grofRerer Unsicherheiten tendenziell hoher. Das wiederum kann
das innovationsbedingte und investitionsgetriebene Wachstum in kleinen Un-
ternehmen hemmen. Grol3e Unternehmen mit unbedenklichem Rating und ei-
ner erfolgreichen Unternehmensgeschichte kdnnen leichter und auch gunsti-
ger Fremdkapital fur Innovation und Restrukturierung aufnehmen.

Des Weiteren verfligen groRere Unternehmen durch Ausnutzung von Skalen-
effekten, Verbundvorteilen und Teameffekten Uber produktionstechnische Vor-
teile (vgl. Tirole 1995). Entsprechend geringer ist daher beispielsweise der Be-
darf an Vorleistungsgutern und Ressourcen. Zudem verfigen grof3e Unter-
nehmen tendenziell Gber eine grolRere Marktmacht, was sich in Preisverhand-
lungen mit Zulieferern bemerkbar machen kann. Kénnen kleine Unternehmen
die daraus resultierenden Preisnachteile nicht durch effizientere Produktions-
moglichkeiten ausgleichen, missen sie hohere Preise fur ihre Produkte ver-
langen. Hieraus kdnnen Wachstumshemmnisse resultieren.

Betont werden muss die Bedeutung einer guten Planung fur die Uberwindung
potenzieller Wachstumsschwellen und eines maoglichst reibungslosen Verlaufs
des Unternehmenswachstums (vgl. z.B. Miller/Cardinal 1994, Orser et al.
2000, Welter 2003). So ist beispielsweise die Anschaffung neuer Produktions-
anlagen oder die Errichtung neuer Betriebsstatten mit einem erheblichen logis-
tischen Aufwand verbunden. Aber auch die mit zunehmender Unternehmens-
groRe oftmals notwendigen Anderungen strategischer und operativer Struktu-
ren in der Organisation, im Personalbereich und in der Unternehmensfihrung
mussen gut vorbereitet sein. So ist beispielsweise der Ubergang vom eigen-
tumergefiuhrten Unternehmen hin zu einem Unternehmen mit Managern, Ab-
teilungsleitern und Abteilungen oft schwierig und gelingt nicht immer reibungs-
los (vgl. Argenti 1976), da Kompetenzen und Hierarchien neu etabliert und ge-
festigt werden missen. Daraus resultierende unterschiedliche Ziele oder gar
konkurrierende Zielsetzungen konnen sich zu einem Wachstumshemmnis
oder gar zu einer existenziellen Unternehmenskrise entwickeln. In diesem Zu-



sammenhang - aber auch in allen anderen Phasen des Unternehmenslebens-
zyklus - spielen FUhrungsstil und Personalstrategie eine zentrale Rolle fur kon-
tinuierliches Wachstum (vgl. Hunt et al. 1988). Erfolgreiche Unternehmen for-
dern beispielsweise die Fahigkeiten der Mitarbeiter und kénnen sich damit auf
deren Fertigkeiten verlassen, um weiterhin erfolgreich und schnell wachsen zu
konnen (vgl. Barringer et al. 2005). Fruhzeitige und langfristige Planung kann
helfen, derartige Wachstumsschwellen zu vermeiden und kontinuierliches Un-
ternehmenswachstum herbeizufihren.

Die Umsetzung derartiger Restrukturierungsprozesse verursachen Kosten, die
man, wenn sie nicht erfolgreich sein sollten, abschreiben muss. Sie sind also
mit einem Risiko verbunden. Da Menschen dazu neigen Verluste starker zu
gewichten als mdgliche Gewinne (vgl. Kahnemann et al. 1991), werden Um-
strukturierungen haufig zurtickgestellt, bis deren Durchfiihrung unvermeidlich
wird. In derartigen Fallen kann es zu anhaltenden Wachstumsschwachen oder
gar -krisen kommen. In kleinen Unternehmen sind die Kosten fir diese Um-
strukturierungen im Verhaltnis zu ihrer GroRe relativ hoch. Sie neigen daher
besonders stark dazu, derartige Investitionen zuriickzustellen.

2.4 Implikationen fur die Studie

Zwar prognostizieren die stochastischen Modelle des Unternehmenswachs-
tums eine gleichbleibende Wachstumsrate tber alle Grél3enklassen hinweg.
Allerdings steht diese Hypothese in Widerspruch zu den gangigen empirischen
Befunden, die einen Zusammenhang zwischen Wachstum und Unterneh-
mensgrofle nachweisen (vgl. z.B. Delmar et al. 2003). Die anderen hier be-
schriebenen Ansatze sagen zumeist ein schnelleres Wachstum kleiner Unter-
nehmen voraus. Eine Ausnahme bildet der Ansatz des managementgefihrten
Unternehmens. Da sich der Ubergang zum Managerunternehmen erst ober-
halb einer gewissen Grof3e lohnt, wachsen grof3e, managementgefiihrte Un-
ternehmen tendenziell schneller als kleinere, eigentimergefiihrte Unterneh-
men.

Mit Ausnahme der stochastischen Modelle und des lerntheoretischen Ansat-
zes von Jovanovic kommt es in allen beschriebenen Ansatzen immer wieder
zu kritischen Phasen der Unternehmensentwicklung, die Anpassungsmal3-
nahmen erforderlich machen um weiteres Unternehmenswachstum zu ermég-
lichen. Daraus resultiert ein stufenférmiger Wachstumsverlauf. Bei Penrose
besteht aufgrund der Ausschopfung planerischer und zeitlicher Kapazitaten
des Unternehmers eine Wachstumsschwelle, die sich nur durch gravierende



strukturelle Anderungen Uberwinden lasst. Ahnliches gilt fir den von Baumol
und Merris beschriebenen Ansatz im Bereich des Ubergangs vom eigenti-
mergefiihrten zum managementgefihrten Unternehmen.

Bei der praktischen Uberwindung von Wachstumsschwellen haben es kleine
Unternehmen tendenziell schwerer als grof3e Unternehmen, da sie im allge-
meinen auf weniger Ressourcen zurtickgreifen kdnnen, die Kapitalbeschaffung
zumeist teurer ist und zudem die anfallenden Kosten fir Anpassungsmal3-
nahmen relativ belastender sind.

Zusammenfassend lasst sich somit zuné&chst ableiten, dass das Unterneh-
menswachstum groRenabhangig ist. Kleine Unternehmen wachsen tendenziell
schneller, allerdings lasst sich auch fir (managementgefiihrte) GrolRunterneh-
men ein erneuter Anstieg begriinden. Bei den Wachstumsschwellen ist eine
gegenlaufige Entwicklung zu erwarten: Sehr kleine Unternehmen haben nur
einen geringen bzw. gar keinen Anpassungsbedarf um weiter wachsen zu
kénnen. Dieser Bedarf nimmt mit steigender Grol3e sukzessive zu. Auf der an-
deren Seite lassen sich diese Anpassungsmalinahmen mit steigender Unter-
nehmensgrol3e tendenziell besser bewaltigen. Entsprechend nimmt der Anteil
der von Wachstumsschwellen betroffenen Unternehmen zunéchst zu, um nach
Erreichen eines Maximums allméhlich wieder zuriickzugehen.



3 Datensatz

Datengrundlage ist das Umsatzsteuerpanel der statistischen Amter des Bun-
des und der Lander von 2001 bis 2010. Es handelt sich hier um eine Vollerhe-
bung aller Unternehmen, die eine Umsatzsteuer-Voranmeldung einreichen.
Unternehmen, die davon befreit sind, bleiben demnach unberticksichtigt. Das
betrifft vor allem Kleinstunternehmen, die gemaR §19 (1) UStG befreit sind.6
Neben den steuerrelevanten Merkmalen, die der Umsatzsteuer-Voranmeldung
entnommen werden, ist auch eine Unterscheidung nach Wirtschaftszweigen
maglich.

Mit den vorliegenden Daten lassen sich kurzfristige Entwicklungen und maogli-
che Wachstumsschwellen anhand des Umsatzwachstums in zwei aufeinander-
folgenden Jahren untersuchen.” Die Wachstumsrate von Unternehmen i zum
Zeitpunkt t wird dabei wie folgt berechnet:

Umsatz;,

Wachstumsrate;, = ( — 1) X 100%

Ein Unternehmen muss demnach in zwei aufeinanderfolgenden Perioden beo-
bachtet werden, um die Veranderung des Umsatzes analysieren zu konnen.8
Im Gegensatz zur Analyse in Wolter et al. (2015) werden hier neben neuen
und jungen Unternehmen auch &ltere beriicksichtigt. Da das Umsatzsteuerpa-
nel keine Angaben zum Griindungsjahr enthélt und das Alter eines Unterneh-

6 Seit 2003 liegt dieser Schwellenwert bei 17.500 Euro. Weitere Details beziiglich der Da-
tenquelle sind in Vogel/Dittrich (2008) ausfiuhrlich beschrieben.

7 Die meisten Studien in Deutschland befassen sich mit dem Beschaftigungswachstum und
nicht mit dem Umsatzwachstum (Wagner 1992, Harhoff et al. 1998, Almus/Nerlinger
2000). Hierbei ist problematisch, dass die Beschaftigung zumeist diskret gemessen wird.
Es werden also lediglich Beschéftigte gezahlt und nicht die Arbeitszeit erfasst. Insbeson-
dere Kleinstunternehmen kdnnen so exorbitante Wachstumsraten aufweisen, wenn die
Beschaftigtenzahl aufgestockt wird. Da die Arbeitszeit zweier Beschéaftigter erheblich
voneinander abweichen kann, muss eine Erhdhung der Beschéftigtenzahl nicht immer
gleichbedeutend mit einer entsprechenden Erhohung der Arbeitszeit sein. Es ist auch
madglich, dass die Arbeitszeit des neuen Beschaftigten die entsprechende Arbeitszeitre-
duktion eines anderen Beschaftigten ausgleicht. Solche Probleme ergeben sich bei Be-
trachtung des Umsatzwachstums nicht.

8 Sobald ein Unternehmen die Rechtsform andert oder in ein anderes Bundesland umsie-
delt, wird eine neue ldentifikationsnummer vergeben, was zur Folge hat, dass die Be-
obachtungen von zwei aufeinanderfolgenden Perioden nicht mehr miteinander verknipft
werden konnen. Wenn Unternehmen unternehmerische Pausen einlegen oder dauerhaft
vom Markt ausscheiden, dann kdénnen keine Wachstumsraten berechnet werden, weil
keine Daten fur zwei aufeinanderfolgende Jahre vorliegen.
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mens unbekannt ist, ist eine Analyse mehrjahriger Entwicklungen nicht
zweckmafig. Dies im klaren Gegensatz zu Wolter et al. (2015), wo nur neuge-
griundete Unternehmen betrachtet werden und das Grindungsjahr daher be-
kannt ist. Bei den im Folgenden ausgewiesenen Durchschnittswerten handelt
es sich um ungewichtete Mittelwerte® der unternehmensspezifischen Wachs-
tumsraten.

9  Die einzelnen Wachstumsraten werden unabhangig von der Ausgangsgrof3e des Unter-
nehmens gemittelt.
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4 Entwicklung des Umsatzwachstums
4.1 Allgemeine Ergebnisse zum Umsatzwachstum der Unternehmen

Unsere Auswertungen zeigen, dass der Umsatz zwischen 2001 und 2010
durchschnittlich um 19,4 % gestiegen ist (Tabelle 1).10 Allerdings betragt das
Wachstum des Medianunternehmens gerade Null. Beim Medianunternehmen
handelt es sich um das Unternehmen, das bezogen auf das Wachstum genau
in der Mitte liegt, d.h. die Halfte der Unternehmen wéachst starker, die andere
Halfte weniger schnell. Ein Median von Null impliziert daher, dass rund die
Halfte der Unternehmen schrumpft. Es kann also nicht die Rede davon sein,
dass die breite Masse der Unternehmen ihren nominalen Umsatz steigert.

Tabelle 1: Wachstumsrate aller Unternehmen (in %): Durchschnitt und Quar-

tile
N '\C\'/téft' P@25) Median  P(75)

Insgesamt 24.038.737 19,4% -12,6% 0,0% 15,6%
Nach Sektor

Land- und Forstwirtschaft 651.988 16,6% -10,6% 2,8% 21,3%
Produzierendes Gewerbe 5.044.988 18,5%  -155% 0,0% 18,6%
Distribution 8.489.239 15,4% -12,2% -0,3% 13,0%
Unternehmensdienstleistung 6.826.538 26,6% -11,7% 0,0% 16,3%
Sonstige Dienstleistung 3.025.301 16,3% -11,0% 0,5% 16,2%

P(25): Ein Viertel der Unternehmen wéchst langsamer - drei Viertel der Unternehmen wach-
sen schneller.

Median: Die Halfte der Unternehmen wachst weniger schnell, die andere Halfte starker.
P(75): Drei Viertel der Unternehmen wachsen langsamer - ein Viertel wachst schneller.
Berlicksichtigung der Grofl3enklasse im Basisjahr (t-1).

© IfM Bonn

Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.

Drei Viertel der Unternehmen wachsen mit maximal 15,6 % und weisen somit
ein deutlich geringeres als das Durchschnittswachstum auf (P(75) in Tabel-
le 1). Viele Unternehmen schrumpfen sogar stark (p(25) in Tabelle 1). Da ein
Unternehmen Umsatzrickgdnge im zweistelligen Prozentbereich nicht Gber

10 Eine Betrachtung nach Perioden ist dem Abschnitt Erganzung 1 im Anhang zu entneh-
men.
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einen langeren Zeitraum hinweg tUberstehen kann, deutet das auf erhebliche
Diskontinuitaten im Verlauf der Unternehmensentwicklung hin, die z.B. auch
Delmar et al. (2003) aufgezeigt haben. Das hohe Durchschnittswachstum wird
von wenigen sehr stark wachsenden Unternehmen getrieben: Ein Zehntel der
Unternehmen erzielt ein jahrliches Wachstum von 150 % oder mehr.

Obwohl die Unternehmen im Bereich sonstige Dienstleistungen mit 26,6 % ein
sehr hohes durchschnittliches Wachstum aufweisen, stagniert oder schrumpft
auch hier die Halfte der Unternehmen. Das deutet auf die schon von Wolter et
al. (2015) fur neugegrindete Unternehmen aufgezeigte grof3e Heterogenitat in
diesem Sektor hin: Stagnierende und schrumpfende Unternehmen stehen ei-
nige sehr stark wachsende Unternehmen gegeniber. Dies im Gegensatz zu
sonstigen Dienstleistern, wo sich die Mehrzahl trotz des vergleichsweise ge-
ringen Durchschnittswachstums dieses Sektors positiv entwickelten.

Es lassen sich auch Unterschiede nach Wirtschaftszweig ausmachen.1l Das
durchschnittliche Umsatzwachstum féllt in den Unternehmensdienstleistungen
mit 26,6 % vergleichsweise hoch aus. Der positive Median in den sonstigen
Dienstleistungen bedeutet, dass Unternehmen zwischen 2001 und 2010 zu-
meist gewachsen sind. Im Gegensatz dazu stagnieren oder schrumpfen Un-
ternehmen im Produzierenden Gewerbe, in der Distribution und Unterneh-
mensdienstleister vermehrt. Unternehmen im distributiven Sektor wachsen
langsamer und seltener als Unternehmen anderer Wirtschaftsbereiche. Dies
kann teilweise auf neu gegrindete Unternehmen zuriickgefuhrt werden, denn
etwa jedes flnfte neu gegriindete Unternehmen schrumpft in den ersten sechs
Jahren stetig (Wolter et al. 2015). Im Produzierenden Gewerbe uberleben
auch Unternehmen, die verhéltnismaRig hohe Umsatzverluste erleiden - in ei-
nem Viertel aller Beobachtungen schrumpft der Umsatz um mindestens
15,5%. Der mogliche Totalverlust der Investitionen (Sunk Costs), die tendenzi-
ell im Produzierenden Gewerbe héher ausfallen, kénnte die hohe Bestandsfes-
tigkeit in diesem Sektor erklaren.12 Auch wachst die Wertschopfung im Produ-

11 |aut Vogel/Dittrich (2008) und Wolter et al. (2015) sind Unternehmen im land- und forst-
wirtschaftlichen Bereich Uberwiegend nicht enthalten. Deshalb wird dieser Wirtschafts-
zweig im weiteren Verlauf der Analyse nicht gesondert betrachtet.

12 Die Startinvestitionen sind im Produzierenden Gewerbe héher als in den Dienstleistungen
und in der Distribution (Schneck/May-Strobl 2013).
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zierenden Gewerbe verhaltnismaRig stark, was eine Amortisation der Investiti-
onen Uber die Zeit hinweg ermdoglicht.13

4.2 Umsatzwachstum nach GréRenklassen

Unsere theoretischen Uberlegungen weisen auf Unterschiede der Wachs-
tumspotenziale nach Unternehmensgrof3e hin, allerdings ohne einen genauen
Zusammenhang aufzeigen zu konnen. Eine Vielzahl empirischer Studien legt
nahe, dass kleine Unternehmen tendenziell schneller wachsen als grof3e (vgl.
Wagner 1992, Teruel Carrizosa 2006).

Auch unsere Datenanalyse bestatigt, dass sehr kleine Unternehmen deutlich
dynamischer wachsen als grol3e (Abbildung 1; Tabelle Al). Unternehmen mit
weniger als 100.000 € Jahresumsatz wachsen jahresdurchschnittlich um
35,4 % und damit rund finf mal so schnell wie die Unternehmen mit Jahres-
umsatzen zwischen 100.000 € und 2 Mio. €. Alle groReren Unternehmen
wachsen mit 3,1 % p.a. noch einmal deutlich langsamer. Nun begunstigt die
Betrachtung des relativen Umsatzwachstums tendenziell kleine Unternehmen
(vgl. Delmar et al. 2003). So vervielfachen beispielsweise einige Kleinstunter-
nehmen mit Jahresumsatzen um die 20.000 € ihren Umsatz innerhalb eines
Jahres. Ein derartiges Wachstum ist einem Grof3unternehmen im Regelfall
nicht moglich (vgl. Penrose 2009). Uberdies verzerren diese extremen Wachs-
tumsraten einzelner Kleinstunternehmen die tatsachliche Entwicklung stark.

Im Folgenden wird daher der gegen derartige Verzerrungen robustere Medi-
anwert des Umsatzwachstums betrachtet. Auch hier verzeichnen die Klein-
stunternehmen mit einem Jahresumsatz von weniger als 30.000 € die hochs-
ten Wachstumsraten. Diese sinken jedoch sehr rasch und weisen bereits ab
einem Umsatz von 40.000 € mehrheitlich auf Nullwachstum hin. Sein Minimum
nimmt der Median bei Jahresumsatzen um 200.000 € an um danach langsam
wieder anzusteigen. Allerdings wachsen erst Unternehmen mit Jahresumsat-
zen von mehr als 1,5 Mio. € wieder vermehrt. Insgesamt ergibt sich also ein U-
formiger Verlauf.

13 Dpas Wachstum der Wertschopfung fallt in den Unternehmensdienstleistungen hoher aus
(Schneck/May-Strobl 2013).
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Abbildung 1: Wachstumsrate aller Unternehmen nach GroRenklassen (in %):
Durchschnitt und Median
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©IfMBonn 15 1407 033 [
Anmerkung: Die durchschnittlichen Wachstumsraten in den ersten 4 Klassen (bis zur Klasse
140.000; 50.000]) Ubersteigen 25% und sind deswegen nicht eingezeichnet.
Siehe auch Tabelle Al.
Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.
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Die Unternehmen mit Jahresumséatzen von weniger als 20.000 € sind hierbei
ein Sonderfall: Sie werfen im Regelfall nicht gentigend Gewinn ab, um die
Existenz des Unternehmers zu gewéhrleisten. Entsprechend werden sie ent-
weder wachsen oder schnell wieder vom Markt verschwinden. Am anderen
Ende des Spektrums verfiigen grof3e Unternehmen durch ihre vielfaltigen
Ressourcen und die Méglichkeit produktionstechnische Vorteile, z.B. in Form
von Skaleneffekten, realisieren zu kdnnen, tber ein hohes Wachstumspoten-
zial.

4.3 Umsatzwachstum nach Sektoren
4.3.1 Produzierendes Gewerbe

Im Produzierenden Gewerbe (Abbildung 2) wachsen speziell die Unternehmen
in den kleinsten GrolRenklassen sehr dynamisch. Die Unternehmen mit einem
Umsatz von weniger als 30.000 Euro verdoppeln im Schnitt ihren Umsatz in-
nerhalb eines Jahres. Erst ab einem Umsatz von 175.000 Euro sinkt das
durchschnittliche Wachstum auf weniger als 10 % ab. Bis zu einem Umsatz
von 200.000 € wachsen Unternehmen dieses Sektors schneller als im allge-
meinen Durchschnitt.

Das Medianwachstum im Produzierenden Gewerbe ist bis zu einem Umsatz
von 60.000 € hoher als in allen anderen Sektoren. Erklaren lassen sich diese
Ergebnisse damit, dass speziell im Produzierenden Gewerbe die Leistungser-
stellung vergleichsweise kapitalintensiv erfolgt, woraus eine relativ hohe opti-
male BetriebsgrofRe resultiert. Umgekehrt sind dadurch auch die Produktions-
vorteile groRer Unternehmen hier besonders ausgepragt. Nischenanbieter o-
der Kleinstunternehmen mit geringeren Umsatzen profitieren deutlich seltener
von solchen Vorteilen. Das bremst das Wachstum, wenn der Nachteil nicht
durch andere Vorteile ausgeglichen werden kann. Folglich Gberwiegen erst
oberhalb von 3 Mio. € Jahresumsatz wieder die wachsenden Unternehmen.
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Abbildung 2: Wachstumsrate der Unternehmen im Produzierenden Gewerbe
nach Grollenklassen (in %): Durchschnitt und Median
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© IfM Bonn 15 1407 035 -
Anmerkung: Die durchschnittlichen Wachstumsraten in den ersten 5 Klassen (bis zur Klasse
150.000; 60.000]) Ubersteigen 25 % und sind deswegen nicht eingezeichnet.
Siehe auch Tabelle A2.
Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.
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4.3.2 Distribution

In der Distribution wachsen die kleinsten Unternehmen mit Umsatzen von ma-
ximal 20.000 € schneller als in anderen Sektoren. Der typische U-férmige Ver-
lauf des Medianwachstums ist in der Distribution besonders ausgepragt: So-
wohl die ganz kleinen als auch die grof3en Unternehmen verzeichnen héhere
Wachstumswerte als in der Gesamtwirtschaft. Andererseits féallt das Schrump-
fen der Mehrheit der Unternehmen mit Umsatzen zwischen 50.000 und
700.000 € vergleichsweise deutlich aus. Die besonders ausgepragten Um-
satzeinbufRen in diesem GroéRenbereich kdnnen bspw. auf Beschréankungen im
Produktsortiment zuriickgefihrt werden. Weiteres Wachstum kann durch eine
Ausweitung des Produktsortiments oder einer Ausweitung der Zulieferer-
Unternehmen erzielt werden.

Unternehmen mit Jahresumsatzen Uber 1,25 Mio. € wachsen mehrheitlich.
Speziell im Handel profitieren gré3ere Unternehmen z.B. aufgrund von Men-
genrabatten beim Einkauf. Die daraus resultierenden niedrigeren Stiickkosten
ermdglichen Preisgestaltungsspielraume und in der Folge steigende Umsatze.
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Abbildung 3: Wachstumsrate der Unternehmen in der Distribution nach Gr6-
Renklassen (in %): Durchschnitt und Median
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© IfM Bonn 15 1407 036 -
Anmerkung: Die durchschnittlichen Wachstumsraten in den ersten 4 Klassen (bis zur Klasse
140.000; 50.000]) Ubersteigen 25 % und sind deswegen nicht eingezeichnet.
Siehe auch Tabelle A3.
Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.
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4.3.3 Unternehmensdienstleistungen

Im Gegensatz zum Produzierenden Gewerbe und der Distribution ist das ver-
gleichsweise hohe durchschnittliche Umsatzwachstum in den Unternehmens-
dienstleistungen nicht hauptsachlich auf das exorbitante Wachstum einiger
weniger Kleinstunternehmen zurickzufihren. Vielmehr Ubersteigen die
Wachstumsraten - mit Ausnahme der ganz kleinen Unternehmen mit einem
Jahresumsatz von unter 20.000 € und der Grofsunternehmen mit mehr als
50 Mio. € Umsatz - durchgehend die der Gesamtwirtschaft (Abbildung 4). Le-
diglich im Produzierenden Gewerbe werden bis zu Jahresumsatzen von
125.000 € ahnlich hohe durchschnittliche Wachstumsraten erzielt.

Im Gegensatz zu den anderen Branchen werden im Bereich der Unterneh-
mensdienstleistungen auffallend einheitliche Medianwerte fiir die verschiede-
nen GrolRenklassen berechnet. Der Median liegt zumeist nahe Null, d.h. wach-
sende und schrumpfende Unternehmen halten sich ungefahr die Waage. Erst
ab 10 Mio. € Jahresumsatz Uberwiegen die wachsenden Unternehmen deut-
lich. Insgesamt scheinen effiziente Mindestgrof3en oder GroRenvorteile in die-
sem Wirtschaftssegment eine untergeordnete Rolle zu spielen.
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Abbildung 4: Wachstumsrate der Unternehmen in Unternehmensdienstleis-
tungen nach Groéf3enklassen (in %): Durchschnitt und Median
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© IfM Bonn 15 1407 037 -
Anmerkung: Die durchschnittlichen Wachstumsraten in den ersten 5 Klassen (bis zur Klasse
150.000; 60.000]) Ubersteigen 25 % und sind deswegen nicht eingezeichnet.
Siehe auch Tabelle A4.
Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.
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4.3.4 Sonstige Dienstleistungen

Bei den sonstigen Dienstleistungen handelt es sich um einen Wirtschafts-
zweig, in dem die arbeitsintensive Leistungserstellung dominiert. Es ist daher
zu erwarten, dass die allgemein beobachtbaren Trends hier etwas friher ein-
setzen. Tatsachlich beginnt der Bereich, in dem das Medianunternehmen ein
negatives Wachstum aufweist, bereits ab 50.000 € Jahresumsatz und endet
bei einer halben Million Euro Umsatz. Auch sein Minimum nimmt der Median
bei circa 100.000 € Jahresumsatz an und somit deutlich friher als in den an-
deren Sektoren.

Aufféllig ist, dass im Vergleich der Sektoren die kleinen Unternehmen mit ei-
nem Umsatz bis zu 100.000 € am langsamsten wachsen. Das mag dem Um-
stand geschuldet sein, dass aufgrund der geringen Kapitalintensitéat ein rapi-
des Umsatzwachstum innerhalb einen Jahres auch fir Kleinstunternehmen
kaum zu bewerkstelligen ist.14 Das schlagt sich auch im vergleichsweise ge-
ringen durchschnittichen Wachstum nieder: Nur die Distribution weist einen
noch kleineren Wert auf.

Bemerkenswert ist weiterhin das vergleichsweise hohe Wachstum der grof3e-
ren Unternehmen. Ab einem Jahresumsatz von 1,25 Mio. € ist es das hochste
aller Sektoren. Zudem handelt es sich um den einzigen Wirtschaftszweig, in
dem die durchschnittlichen Wachstumsraten der gréReren Unternehmen wie-
der ansteigen, d.h. nicht nur der Median, sondern auch das durchschnittliche
Wachstum weist einen U-férmigen Verlauf auf. Das war nicht zu erwarten, da
grofRe Unternehmen bei arbeitsintensiver Leistungserbringung tber nur gerin-
ge Produktionsvorteile verfigen sollten. Denkbar ware, dass grol3e Unterneh-
men anorganisch, d.h. durch Ubernahme kleinerer Einheiten gewachsen sind.
Wachstum durch Ubernahme ist eine géangige Strategie groRer Unternehmen
(vgl. Davidsson/Delmar 2006).

14 1m Gegensatz z.B. zum Verarbeitenden Gewerbe ist es nicht mdglich, den Output durch
die Anschaffung neuer Fertigungsanlagen zu vervielfachen.
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Abbildung 5: Wachstumsrate der Unternehmen in sonstigen Dienstleistun-
gen nach GrolRenklassen (in %): Durchschnitt und Median
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© IfM Bonn 15 1407 038 -
Anmerkung: Die durchschnittichen Wachstumsraten in den ersten beiden Klassen (bis zur
Klasse ]20.000; 30.000]) ubersteigen 25 % und sind deswegen nicht einge-
zeichnet. Siehe auch Tabelle A5.
Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.
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4.4 Zusammenfassung

Zusammenfassend lasst sich festhalten, dass das durchschnittliche Wachstum
mit zunehmender UnternehmensgrofRe tendenziell - wenn auch nicht kontinu-
lerlich - abnimmt. Dieser Befund steht im Einklang mit den Ergebnissen von
Wagner (1994), Harhoff et al. (1998) oder Almus/Nerlinger (2000). Damit wird
auch das stochastische Model des proportionalen Wachstums (Gibrat 1931)
abgelehnt. Das durchschnittliche Wachstum (berdeckt aber, dass die Halfte
der Unternehmen nicht wachst, sondern stagniert oder schrumpft. Untersu-
chungen auf Basis des Medianwachstums zeigen, dass ein U-férmiger Zu-
sammenhang vorliegt. Sowohl sehr kleine Unternehmen als auch sehr grof3e
Unternehmen wachsen mehrheitlich, wéhrend die meisten der dazwischen lie-
genden Unternehmen stagniert oder gar schrumpft.
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5 Schwellenwerte

Nachdem im vorhergehenden Abschnitt die Abhangigkeit des Umsatzwachs-
tums von Unternehmensgréf3e und Wirtschaftssektor untersucht wurde, ist das
vorliegende Kapitel der Analyse von Wachstumsschwellen gewidmet. Wie im
Theorieteil aufgezeigt wurde, missen die Unternehmenslenker im Zuge der
Unternehmensentwicklung immer wieder Anpassungsentscheidungen treffen,
damit das Unternehmen weiter wachsen kann. Die Grol3e, bei der derartige
Umstrukturierungen notwendig sind, hdngt von den Besonderheiten eines Un-
ternehmens (Kapitalstruktur, Produktionsfunktion, Liquiditdt usw.) ab. Diese
Wachstumsschwellen treten also grundsatzlich unternehmensspezifisch auf.
Es ist jedoch zu erwarten, dass es bestimmte typische GrofRen gibt, wo An-
passungsentscheidungen (z.B. in Form der Aufnahme neuer Gesellschafter
oder Einstellung neuen Personals) gehauft auftreten. Befinden sich unter den
Unternehmen einer bestimmten GrofRe auffallend viele stagnierende oder
schrumpfende Unternehmen, ist das ein Indiz fir eine dort vorhandene
Wachstumsschwelle.

Den theoretischen Ausfuihrungen zur Folge haben sehr kleine Unternehmen
zumeist keinen oder einen nur geringen Anpassungsbedarf, weshalb hier kei-
ne Wachstumsschwellen zu erwarten sind. Der Verlauf des Medianwachstums
bestatigt das. Unternehmen mit einem Umsatz von weniger als 40.000 €
wachsen sowohl durchschnittlich als auch mehrheitlich am schnellsten (vgl.
Abbildung 1). Hierbei kommt es zu branchenspezifischen Unterschieden. Im
kapitalintensiven Produzierenden Gewerbe wachsen die Unternehmen bis hin
zu einer Grenze von 60.000 € mehrheitlich. Die ihre Leistungen tendenziell
arbeitsintensiver erstellenden Unternehmensdienstleister missen sich hinge-
gen bereits frihzeitig Gedanken Uber Anpassungen im organisatorischen Be-
reich, wie z.B. die Einstellung zusatzlichen Personals machen und wachsen
bereits ab einem Umsatz von 30.000 € mehrheitlich nicht mehr.

Mit zunehmender Unternehmensgréf3e steigt der Anpassungsbedarf. So be-
darf es ab einem bestimmten Punkt umfassender organisatorischer und stra-
tegischer Weichenstellungen um die Voraussetzungen fir weiteres Wachstum
zu schaffen. Tatsachlich weist der Median im Umsatzbereich von 150.000 bis
250.000 Euro ein Minimum auf. Anschliel3end steigt er zwar allm&hlich wieder
an, aber erst Unternehmen mit Umsétzen von mehr als 1,5 Mio. € wachsen
wieder mehrheitlich. Diese Unternehmen sind grol3 genug, um die mit diesen
Anpassungsmal3nahmen einhergehenden Herausforderungen gut bewaltigen
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zu kénnen. Auch hier kommt es zu branchenspezifischen Unterschieden. Ge-
rade Unternehmen des Produzierenden Gewerbes mussen beim Erreichen
ihrer Produktionskapazitaten in zusatzliche Anlagen oder Ressourcen investie-
ren, um zu wachsen. Zumeist kénnen solche Investitionen nicht mit den aktuell
zur Verfigung stehenden Mitteln getétigt werden, weshalb dem Zugang zu
externen Finanzierungsmaoglichkeiten eine entscheidende Rolle zukommt. Fi-
nanzielle Restriktionen bestehen vor allem fir kleinere Unternehmen, weshalb
ein weiteres Wachstum fir einige Unternehmen zunachst nicht in Frage
kommt. Daher wachsen erst Unternehmen mit einem Umsatz ab 3 Mio. € wie-
der mehrheitlich. Bei Unternehmen im Sektor sonstige Dienstleistungen hinge-
gen kommen derartige Anschaffungen kaum vor. Anpassungen erfolgen vor-
wiegend im personellen und organisatorischen Bereich. Entsprechend nimmt
der Median bereits ab 800.000 € wieder positive Werte an.

Uber die gesamte Wirtschaft gesehen wachsen Unternehmen mit Umséatzen
zwischen 40.000 und 1,5 Mio. € mehrheitlich nicht und stolen demnach ver-
mehrt an Wachstumsschwellen. Das Ausmal3 der betroffenen Unternehmen ist
beachtlich. Mehr als ein Drittel aller deutschen Unternehmen haben damit zu
kampfen. In vielen Fallen kdnnten diese Wachstumsschwellen mit einer frih-
zeitigen, geeigneten Planung leichter Gberwunden werden. Probleme werden
sich aber nie ganz vermeiden lassen. So ist beispielsweise damit zu rechnen,
dass vor allem Kleinstunternehmen die fur die Finanzierung der erforderlichen
Anpassungsmal3nahmen erforderlichen Kredite nicht oder nur zu vergleichs-
weise ungunstigen Konditionen erhalten. Das Unternehmenswachstum erfolgt
daher in der Regel nicht kontinuierlich. Es verlauft vielmehr stufenférmig, wo-
bei auf jede neue Wachstumsschwelle mit Anpassungsentscheidungen zu re-
agieren ist, um weiter wachsen zu kénnen.

Weitere Hinweise auf mdgliche Wachstumsschwellen kdnnen mittels der Be-
trachtung von GrolRenklassenwechslern gewonnen werden (vgl. Tabelle A6).
Kommt es in einer bestimmten GréRenklasse auffallend selten zu einem Uber-
gang in die nachsththere Klasse, weist das auf das Vorhandensein einer
Wachstumsschwelle hin. Diese Vorgehensweise hat den Nachteil, dass die
Unternehmenspopulation eine stark rechtsschiefe Verteilung aufweist. Man
muss daher die Breite der GroRRenklassen mit zunehmender Unternehmens-
grofRe stark erhbhen. Das wiederum erschwert einen sinnvollen Vergleich ver-
schiedener GrolRenklassen erheblich. Dieses Problem lasst sich zu einem ge-
wissen Grad kompensieren, indem man die verweilenden Unternehmen jeder
Grol3enklasse ausblendet und den Anteilswert aller in h6here Grof3enklassen
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wechselnden Unternehmen bezogen auf alle die Klasse wechselnden Unter-
nehmen betrachtet (Abbildung 6). Hierbei zeigt sich, dass insbesondere bei
den ganz kleinen Unternehmen sehr viel mehr Unternehmen in eine htéhere
GroRRenklasse auf- als in eine kleinere absteigen. Das bestétigt die anhand der
theoretischen Uberlegungen und der Analyse der Wachstumsraten gewonne-
nen Erkenntnisse, dass diese Unternehmen kaum an Wachstumsschwellen
stolB3en. Mit zunehmender UnternehmensgrofRe nimmt der Anteilswert sukzes-
sive ab, bevor er im Umsatzbereich um 250.000 Euro ein Minimum erreicht
und anschlieRend wieder ansteigt.15 Insgesamt ergibt sich ein wachstums-
schwacher Bereich etwa im Umsatzbereich zwischen 60.000 und 1,5 Mio. €
Jahresumsatz. Diese Werte weichen nur geringfligig von denjenigen ab, die
mittels der Analyse der Wachstumsraten gewonnen wurden. Sie bestétigen
somit den Befund einer wachstumsschwachen Zone in diesem Bereich.

Abbildung 6: Anteil der in hdhere Grolenklassen wechselnden Unternehmen
bezogen auf alle die Grofienklasse wechselnden Unternehmen
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Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.

15 Die sehr hohen Anteilswerte am linken und niedrigen am rechten Rand sind darauf zu-
rickzufuhren, dass dort kaum noch kleinere respektive grof3ere Klassen existieren. Bei
den lang gezogenen Intervallen am rechten Rand kommt zusétzlich noch hinzu, dass die
Unternehmen nicht gleichmaf3ig Gber die Klasse verteilt sind, sondern konzentriert am
unteren Ende auftreten.
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6 Schlussfolgerungen

Unsere Analysen zeigen, dass das Umsatzwachstum eines Unternehmens
stark von der Grol3e des Unternehmens abhangt: Das durchschnittliche Unter-
nehmenswachstum nimmt tendenziell mit zunehmender Unternehmensgrol3e
ab. Insbesondere sehr kleine Unternehmen (bis 40.000 € Jahresumsatz)
wachsen sehr schnell. Das ist einerseits darauf zuriickzufihren, dass viele
dieser Unternehmen in eine ausreichende Grof3e hineinwachsen missen, um
am Markt bestehen zu kbnnen und zum anderen darauf, dass in diesem Gro-
Renbereich keine aufwendigen strukturellen Anpassungen notwendig sind um
weiter wachsen zu kénnen.

Mit fortschreitendem Wachstum entsteht zunehmend die Notwendigkeit, das
Unternehmen organisatorisch und strukturell weiterzuentwickeln. Aus diesem
Erfordernis resultieren Wachstumsschwellen, die verhindern, dass die Masse
der Unternehmen kontinuierlich wachst. Stattdessen stellen sich Phasen der
Stagnation oder gar Rickschritte ein, die durch geeignete Malinahmen Uber-
wunden werden mussen. Hierbei tun sich gerade kleine Unternehmen auf-
grund ihrer begrenzten Ressourcen und mdglicher Finanzierungsprobleme oft
schwer. GroBeren Unternehmen fallt das tendenziell leichter. Entsprechend
kann die Mehrheit der Unternehmen im Umsatzbereich zwischen 40.000 und
1,5 Mio. € kein Umsatzwachstum erzielen. Hier gibt es einen kritischen Be-
reich, in dem einerseits viele Unternehmen mit Wachstumsschwellen zu k&dmp-
fen haben und ihnen andererseits oftmals die erforderlichen Mittel zu deren
Uberwindung fehlen.

Eine frihzeitige, sorgfaltige Planung ist grundsatzlich ein probates Mittel, den
Wandel zumindest zu erleichtern. Das setzt allerdings voraus, dass sich die
handelnden Personen regelmaldig mit der Situation ihrer Unternehmen ausei-
nandersetzen. In kleinen Unternehmen unterbleibt das h&ufig, da sie sich in
Anbetracht der Vielfalt der zu bewaltigenden wirtschaftlichen und burokrati-
schen Prozesse nur selten die Zeit fur eine ausfuhrliche Selbstreflexion neh-
men (Gray 2002). In der Folge wird ein bestehender Anpassungsbedarf zu
spat oder womaoglich gar nicht erkannt. Unternehmen, die diese Aufgabe ent-
schlossen angehen, werden nach Uberwindung derartiger Schwellen oft mit
hohen Wachstumsraten belohnt. So wéchst das Viertel der am schnellsten
wachsenden Unternehmen jahresdurchschnittlich mit mindestens 15,6 %.

Es kommt zu deutlichen branchenspezifischen Unterschieden. Besonders
ausgepragt sind Wachstumsschwellen in den vergleichsweise kapitalintensi-
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ven Sektoren Produzierendes Gewerbe und Distribution. Speziell im Produzie-
renden Gewerbe, indem z.B. durch die Anschaffung neuer Produktionsanlagen
besonders aufwendige Umstrukturierungsmalinahmen notwendig werden
konnen, fallt es auch relativ groRen Unternehmen noch schwer, Wachstums-
schwellen zu Uberwinden. Hier wachsen erst die Unternehmen mit mehr als
drei Millionen Euro Jahresumsatz wieder mehrheitlich.

Aufgabe der Wirtschaftspolitik sollte es insbesondere sein, die Unternehmen
zur (stetigen) Selbstreflexion zu ermuntern. Wenn der Anpassungsbedarf friih-
zeitig erkannt wird, dann konnen die notwendigen strukturellen Umbriiche
rechtzeitig angegangen werden und es bleibt genug Zeit fir eine sorgfaltige
Planung. In Anbetracht der aufgezeigten branchenspezifischen Heterogenitat
sollten derartige Beratungsangebote auf die jeweiligen Branchen abgestimmt
sein. Es bietet sich daher an, Kammern und Verbande in diesen Prozess ein-
zubinden. Diese kennen sich einerseits mit den Eigenheiten der von ihnen ver-
tretenen Branchen gut aus und haben zum anderen einen guten Kontakt zur
Unternehmensbasis.

Bei der oben aufgezeigten Branchenheterogenitat setzen auch unsere Anre-
gungen fur zuklnftige weitere Forschungen an. Die hier betrachteten Wirt-
schaftssektoren stellen nur eine vergleichsweise grobe Untergliederung dar.
So umfasst das Produzierende Gewerbe sowohl hochindustrialisierte Bran-
chen wie die Energieversorgung und Automobilbau als auch stark handwerk-
lich gepréagte Bereiche z.B. im Baugewerbe. Es bietet sich daher an, eine &hn-
liche Untersuchung mit einer sehr viel differenzierteren Branchengliederung
durchzufuhren. Innerhalb homogenerer Branchen lassen sich die doch recht
groBen Spannweiten der wachstumsschwachen Zonen sehr wahrscheinlich
reduzieren.
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Anhang
Tabelle A1l: Wachstumsrate aller Unternehmen (in %): Durchschnitt und Quar-
tile
N '\C\'/téft' P(25) Median  P(75)

Nach Grof3e in t-1

<20.000 482.803 101,0% 0,0% 16,3% 63,7%
[20.000; 30.000[ 1.986.424 65,0% -4,3% 5,5% 37,8%
[30.000; 40.000[ 1.810.491  41,6% -11,0% 1,1%  25,3%
[40.000; 50.000[ 1.521.108  26,1% -13,8% 0,0%  20,9%
[50.000; 60.000[ 1.276.329  24,1%  -14,9% 0,0%  18,6%
[60.000; 70.000[ 1.103.850 18,3%  -15,3% 0,0% 16,8%
[70.000; 80.000[ 949.950  16,7%  -15,6% -02%  15,7%
[80.000; 90.000[ 828.273  13,1% -15,7% -05%  14,8%
[90.000; 100.000[ 738.598 11,7%  -15,5% -0,6% 14,0%
[100.000; 125.000[ 1.533.000 119% -15,3% -0,8% 13,1%
[125.000; 150.000[ 1.212.252 8,9% -14,6% -0,9%  11,9%
[150.000; 175.000[ 951.582 8,6% -14,7% -1,2% 11,8%
[175.000; 200.000[ 773.020 7,4%  -14,7% -1,2%  11,7%
[200.000; 250.000] 1.201.773 72%  -14,4% -1,2%  11,4%
[250.000; 300.000] 892.266 6,0%  -14,0% -1,1%  11,3%
[300.000; 350.000[ 696.874 51% -13,8% -1,1% 11,0%
[350.000; 400.000] 560.260 48% -13,6% -1,0%  11,0%
[400.000; 500.000] 843.885 6,7%  -13,4% -0,9%  10,9%
[500.000; 600.000[ 609.617 4,8% -13,2% -0,8% 10,9%
[600.000; 700.000[ 463.687 4,2%  -13,0% -0,6% 10,9%
[700.000; 800.000] 365.074 45% -12,8% -0,6%  10,8%
[800.000; 900.000[ 296.396 3,6% -12,8% -0,6% 10,6%
[900.000; 1.000.000[ 245.012 3,6% -12,5% -0,4% 10,8%
[1.000.000; 1.250.000] 464.424 33% -12,3% -0,2%  10,6%
[1.250.000; 1.500.000] 325.530 44% -12,1% 0,0%  10,8%
[1.500.000; 1.750.000[ 242.516 3,3% -11,9% 0,2% 11,1%
[1.750.000; 2.000.000] 186.367 33% -11,9% 02%  11,0%
[2.000.000; 3.000.000] 446.176 31% -12,1% 02%  11,5%
[3.000.000; 5.000.000[ 378.300 3,1% -12,2% 0,4% 12,0%
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Fortsetzung Tabelle A1

N '\C\'/t;ft' P(25) Median  P(75)
[5.000.000; 10.000.000] 305651  32% -11,9%  0,7%  12,2%
[10.000.000; 50.000.000] 268.804  32% -104%  1,4%  12,4%
>50.000.000 78355  2,8%  -85%  1,9%  11,4%

P(25): Ein Viertel der Unternehmen wachst langsamer - drei Viertel der Unternehmen wach-
sen schneller.

Median: Die Halfte der Unternehmen wachst weniger schnell, die andere Halfte starker.
P(75): Drei Viertel der Unternehmen wachsen langsamer - ein Viertel wéchst schneller.
Bertcksichtigung der GroRenklasse im Basisjahr (t-1).

© IfM Bonn

Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.
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Tabelle A2: Wachstumsrate der Unternehmen im Produzierenden Gewerbe
(in %): Durchschnitt und Quartile

N '\C\'/téft' P@25) Median  P(75)

Nach Gréfe in t-1

<20.000 58.409 132,8%  4,9%  32,0%  95,4%
[20.000; 30.000] 246.165 104,0%  -33% 153%  61,0%
[30.000; 40.000] 245132  59,9% -12,7%  57%  39,6%
[40.000; 50.000] 222061 359% -16,5%  2,6%  32,0%
[50.000; 60.000] 197.428  283% -18,3%  10%  27,7%
[60.000; 70.000] 176258  22,3% -19,1%  0,0%  25,0%
[70.000; 80.000] 156,553  20,0% -19,6%  -0,1%  23,2%
[80.000; 90.000] 140.945  17,4% -19,6%  -0,6%  21,6%
[90.000; 100.000] 128715  14,4% -19,6%  -0,9%  20,6%
[100.000; 125.000[ 278511  165% -19,4%  -13%  19,4%
[125.000; 150.000[ 230581  10,9% -18,9%  -15%  17,9%
[150.000; 175.000[ 196.840  10,7% -18,3%  -1,6%  16,8%
[175.000; 200.000[ 172213 75% -17,9%  -17%  16,0%
[200.000; 250.000[ 289.305  6,9% -17,2%  -1,7%  15,0%
[250.000; 300.000[ 231532 52% -16,7%  -1,7%  14,2%
[300.000; 350.000[ 189.866  4,7% -16,3%  -1,7%  13,4%
[350.000; 400.000[ 159.000  3,8% -159%  -1,6%  13,2%
[400.000; 500.000[ 248356  41% -155%  -1,4%  12,9%
[500.000; 600.000[ 185.185  4,1% -152%  -13%  12,6%
[600.000; 700.000[ 141548  35% -151%  -12%  12,6%
[700.000; 800.000[ 111861  34% -150%  -12%  12,5%
[800.000; 900.000[ 90.698  15% -153%  -13%  12,1%
[900.000; 1.000.000] 73.921  30% -14,9%  -0,9%  12,7%
[1.000.000; 1.250.000] 138354  1,7% -151%  -1,0%  12,5%
[1.250.000; 1.500.000] 96.428  25% -150%  -0,8%  12,9%
[1.500.000; 1.750.000] 71506  2,7% -14,7%  -0,6%  13,0%
[1.750.000; 2.000.000] 55202  2,0% -14,9% = -0,6%  13,1%
[2.000.000; 3.000.000] 136539  2,1% -14,6%  -0,4%  13,0%
[3.000.000; 5.000.000] 121613 2,6% -143%  0,1%  13,3%
[5.000.000; 10.000.000] 108.020  2,8% -12,8%  0,7%  13,3%
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Fortsetzung Tabelle A2

Mittel- .
N wert P(25) Median P(75)
[10.000.000; 50.000.000[ 109.731 3,1% -10,7% 1,5% 12,7%
>50.000.000 36.402 2,6% -8,7% 1,9% 11,8%

P(25): Ein Viertel der Unternehmen wachst langsamer - drei Viertel der Unternehmen wach-
sen schneller.

Median: Die Halfte der Unternehmen wéachst weniger schnell, die andere Halfte starker.
P(75): Drei Viertel der Unternehmen wachsen langsamer - ein Viertel wachst schneller.
Berlicksichtigung der Grof3enklasse im Basisjahr (t-1).

© IfM Bonn

Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.




Tabelle A3: Wachstumsrate der Unternehmen
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Durchschnitt und Quartile

in der Distribution (in %):

N '\C\'/téft' P@25) Median  P(75)

Nach Gréfe in t-1

<20.000 111112 1381%  3,5%  251%  90,5%
[20.000; 30.000] 515769  66,3%  -6,2%  7,3%  435%
[30.000; 40.000] 514.994  450% -12,4%  15%  257%
[40.000; 50.000] 463.952  254% -144%  00%  19,8%
[50.000; 60.000] 407.864  182% -153%  -0,7%  16,9%
[60.000; 70.000] 362.932  17,9% -155%  -13%  14,8%
[70.000; 80.000] 323.698  13,6% -153%  -1,6%  13,5%
[80.000; 90.000] 289.564  10,6% -153%  -1,8%  12,6%
[90.000; 100.000] 262.210  9,8% -151%  -1,9%  11,9%
[100.000; 125.000[ 558.578  7.5% -14,5%  -2,0%  10,8%
[125.000; 150.000[ 445438  63% -140%  -2,0%  10,1%
[150.000; 175.000[ 363.203  55% -13,6%  -2,1%  9,5%
[175.000; 200.000[ 301.240  43% -133%  -1,9%  9,2%
[200.000; 250.000[ 470486  42% -12.8%  -1,9%  9,0%
[250.000; 300.000[ 348397  43% -12,3%  -1,6%  9,0%
[300.000; 350.000[ 270472 32% -12,1%  -15%  9,0%
[350.000; 400.000[ 214754  31% -12,0%  -1,4%  89%
[400.000; 500.000[ 322735  44% -11,8%  -12%  9,1%
[500.000; 600.000[ 232218  2.8% -11,7%  -11%  9,1%
[600.000; 700.000[ 179355  34% -11,3%  -0,8%  9,3%
[700.000; 800.000[ 143222  34% -109%  -0,6%  9,1%
[800.000; 900.000[ 118819  2,3% -10,7%  -0,5%  9,2%
[900.000; 1.000.000] 100565  2,3% -10,2%  -0,3%  9,2%
[1.000.000; 1.250.000] 196.975  2,8%  -99%  0,0%  9,0%
[1.250.000; 1.500.000] 142170  42%  -94%  03%  9,1%
[1.500.000; 1.750.000] 107.170  2,5%  92%  0,6%  9,4%
[1.750.000; 2.000.000] 83.177  25%  -90%  0,6%  95%
[2.000.000; 3.000.000] 198254  2,.8%  -9.6%  0,7%  10,1%
[3.000.000; 5.000.000] 166.727  2,7% -100%  0,8%  11,0%
[5.000.000; 10.000.000] 132452  25% -105%  0,8%  11,5%
[10.000.000; 50.000.000] 110822  2,7%  -97%  15%  12,4%
>50.000.000 20825  33%  -7.3%  21%  11,4%
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Fortsetzung Tabelle A3

P(25): Ein Viertel der Unternehmen wachst langsamer - drei Viertel der Unternehmen wach-
sen schneller.

Median: Die Halfte der Unternehmen wéachst weniger schnell, die andere Halfte starker.
P(75): Drei Viertel der Unternehmen wachsen langsamer - ein Viertel wachst schneller.
Berlicksichtigung der Grof3enklasse im Basisjahr (t-1).

© IfM Bonn

Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.
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Tabelle A4: Wachstumsrate der Unternehmen in Unternehmensdienstleistun-
gen (in %): Durchschnitt und Quartile

N '\C\'/téft' P@25) Median  P(75)

Nach Gréfe in t-1

<20.000 200873  87,0%  0,0%  7.6%  459%
[20.000; 30.000] 766.775  66,3%  -1,9%  22%  31,6%
[30.000; 40.000] 653.582  43,8%  -89%  0,0%  22,4%
[40.000; 50.000] 517.069  27,8% -12,4%  0,0%  19,5%
[50.000; 60.000] 414.932  344% -140%  00%  18,3%
[60.000; 70.000] 353.676  21,1% -14,6%  0,0%  16,6%
[70.000; 80.000] 293.920  21,9% -153%  0,0%  159%
[80.000; 90.000] 249371  16,6% -157%  0,0%  151%
[90.000; 100.000] 221299  143% -15,6%  0,0%  13,9%
[100.000; 125.000[ 447685  16,0% -153%  0,0%  13,0%
[125.000; 150.000[ 356.380  11,9% -13,7%  0,0%  10,7%
[150.000; 175.000[ 256.063  12,5% -14,9%  -02%  11,5%
[175.000; 200.000[ 193759  12,5% -157%  -0,2%  11,9%
[200.000; 250.000[ 286.446  12,8% -15,6%  -03%  11,8%
[250.000; 300.000[ 205487  9,9% -151%  -03%  11,8%
[300.000; 350.000[ 157552  9,0% -14,9%  -03%  11,5%
[350.000; 400.000[ 125873 7,9% -14,6%  -03%  11,3%
[400.000; 500.000[ 186388  152% -14,3%  -03%  11,3%
[500.000; 600.000[ 133.921  9,1% -13,9%  -02%  11,4%
[600.000; 700.000[ 101786  6,6% -13,7%  -0,1%  11,3%
[700.000; 800.000[ 79.406  80% -13,6%  -0,2%  11,2%
[800.000; 900.000[ 63.680  80% -13,8%  -0,3%  10,9%
[900.000; 1.000.000] 51.984  67% -142%  -02%  11,2%
[1.000.000; 1.250.000] 96.929  63% -13,8%  -02%  11,2%
[1.250.000; 1.500.000] 65682  7,0% -143%  -0,1%  11,8%
[1.500.000; 1.750.000] 48492  55% -144%  00%  12,1%
[1.750.000; 2.000.000] 36.663  61% -144%  0,0%  11,7%
[2.000.000; 3.000.000] 86.157  52% -149%  0,0%  12,2%
[3.000.000; 5.000.000] 69.913  39% -147%  0,0%  12,2%
[5.000.000; 10.000.000] 50.141  50% -145%  0,0%  11,9%
[10.000.000; 50.000.000] 36.809  4,1% -134%  0,7%  12,1%
>50.000.000 8746  15% -13.4%  08%  11,1%
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Fortsetzung Tabelle A4

P(25): Ein Viertel der Unternehmen wachst langsamer - drei Viertel der Unternehmen wach-
sen schneller.

Median: Die Halfte der Unternehmen wachst weniger schnell, die andere Halfte starker.
P(75): Drei Viertel der Unternehmen wachsen langsamer - ein Viertel wachst schneller.
Berlicksichtigung der Grof3enklasse im Basisjahr (t-1).

© IfM Bonn

Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.
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Tabelle A5: Wachstumsrate der Unternehmen in sonstigen Dienstleistungen

in %): Durchschnitt und Quartile

(vach Grofie I L) N Nen  PES) Medan P05

<20.000 89.043 70,6% 2,7% 18,7% 58,3%
[20.000; 30.000[ 402.685 39,3% -6,1% 5,2% 30,9%
[30.000; 40.000[ 350.847 212% -11,3% 1,0% 20,6%
[40.000; 50.000[ 279.674 16,3% -13,0% 0,0% 16,7%
[50.000; 60.000[ 223.248 123% -13,4% -0,5% 14,6%
[60.000; 70.000[ 182.352 9,8% -13,4% -0,8% 13,4%
[70.000; 80.000[ 150.839 9,9% -13,2% -1,0% 12,3%
[80.000; 90.000[ 125.814 7,0% -13,1% -1,1% 11,9%
[90.000; 100.000[ 105.957 74%  -12,9% -1,1% 11,4%
[100.000; 125.000[ 202.768 9,2% -12,9% -1,1% 11,1%
[125.000; 150.000[ 142.308 6,8% -12,7% -0,9% 11,1%
[150.000; 175.000[ 104.345 58% -12,7% -0,8% 11,3%
[175.000; 200.000[ 79.486 6,4% -12,7% -0,6% 11,4%
[200.000; 250.000[ 114.449 6,8% -12,6% -0,4% 11,4%
[250.000; 300.000[ 76.658 59% -12,6% -0,4% 11,6%
[300.000; 350.000[ 56.205 55% -12,3% -0,3% 11,4%
[350.000; 400.000[ 43.130 7,6% -12,0% 0,0% 11,7%
[400.000; 500.000[ 61.471 49% -12,1% -0,1% 11,5%
[500.000; 600.000[ 41.463 57% -11,7% 0,0% 11,1%
[600.000; 700.000[ 29.147 3,9% -11,6% 0,1% 11,4%
[700.000; 800.000[ 21.635 51% -11,9% 0,0% 11,5%
[800.000; 900.000[ 16.388 8,6% -11,7% 0,1% 11,5%
[900.000; 1.000.000[ 13.139 54% -12,1% 0,1% 11,6%
[1.000.000; 1.250.000[ 22.591 4,7%  -11,8% 0,3% 12,1%
[1.250.000; 1.500.000[ 14.827 8,0% -11,6% 0,7% 12,4%
[1.500.000; 1.750.000[ 10.468 59% -11,5% 0,7% 12,4%
[1.750.000; 2.000.000[ 7.728 78% -11,4% 0,6% 12,7%
[2.000.000; 3.000.000[ 17.049 6,8% -11,4% 0,9% 12,6%
[3.000.000; 5.000.000[ 14.372 9,8% -11,0% 1,4% 12,8%
[5.000.000; 10.000.000[ 11.799 7,5% -9,6% 1,7% 12,0%
[10.000.000; 50.000.000[ 10.213 6,4% -7,9% 2,1% 10,6%
250.000.000 3.203 4,0% -6,5% 2,3% 9,4%
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Fortsetzung Tabelle A5

P(25): Ein Viertel der Unternehmen wachst langsamer - drei Viertel der Unternehmen wach-
sen schneller.

Median: Die Halfte der Unternehmen wachst weniger schnell, die andere Halfte starker.
P(75): Drei Viertel der Unternehmen wachsen langsamer - ein Viertel wachst schneller.
Berlicksichtigung der Grof3enklasse im Basisjahr (t-1).

© IfM Bonn

Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.




Tabelle A6: Veranderung der GroRRenklasse zwischen zwei Jahren nach Unternehmensgrof3e im Basisjahr (t-1). Be-
obachtungszeitraum 2001-2010

Unternehmensgrof3en- Veranderung der GroRenklasse (Angaben in %)

klasse im Basisjahr (t-1) -3 Klassen gleich- +3 Klassen

(Umsatz in €) oder mehr -2 Klassen -1 Klasse bleibend +1 Klasse +2 Klassen oder mehr N

<20.000 38,9% 35,2% 10,9% 15,0% 482.803

() (61,1%)

[20.000; 30.000[ 8,9% 54,8% 18,5% 6,8% 11,0% 1.986.424
(8,9%) (36,3%)

[30.000; 40.000[ 2,8% 20,6% 42,9% 16,3% 6,5% 10,9% 1.810.491
(23,3%) (33,8%)

[40.000; 50.000[ 1,5% 8,7% 19,7% 36,2% 15,5% 6,6% 11,8% 1.521.108
(29,9%) (33,9%)

[50.000; 60.000[ 6,0% 8,9% 19,0% 31,5% 14,9% 6,8% 12,9% 1.276.329
(33,9%) (34,6%)

[60.000; 70.000[ 9,3% 8,9% 18,1% 28,9% 14,2% 6,9% 13,7% 1.103.850
(36,3%) (34,8%)

[70.000; 80.000[ 12,0% 9,0% 17,5% 26,1% 13,7% 7,0% 14,7% 949.950
(38,5%) (35,4%)

[80.000; 90.000[ 14,0% 9,2% 16,7% 23,9% 13,3% 12,7% 10,0% 828.273
(40,0%) (36,0%)

[90.000; 100.000[ 15,9% 9,2% 16,0% 22,6% 22,3% 6,5% 7,5% 738.598
(41,1%) (36,3%)

[100.000; 125.000[ 14,6% 6,9% 11,3% 39,1% 15,4% 5,3% 7,3% 1.533.000
(32,9%) (28,0%)

[125.000; 150.000[ 11,0% 3,8% 20,0% 35,9% 15,2% 5,7% 8,3% 1.212.252
(34,9%) (29,2%)

[150.000; 175.000[ 9,5% 8,1% 19,9% 31, 7% 14,9% 9,2% 6,7% 951.582
(37,5%) (30,8%)

6€



Fortsetzung Tabelle A6

UnternehmensgrolRen- Verénderung der GrolRenklasse (Angaben in %)

Ursczin® | oot 2Messen  ikese SO akese ke NS | n

[175.000; 200.000[ 11,5% 8,5% 19,1% 28,5% 21,4% 5,4% 5,7% 773.020
(39,0%) (32,4%)

[200.000; 250.000[ 11,6% 7,0% 13,9% 41,2% 15,4% 4,8% 6,0% 1.201.773
(32,6%) (26,2%)

[250.000; 300.000[ 9,9% 4,3% 20,5% 36,6% 15,8% 5,6% 7,3% 892.266
(34,8%) (28,6%)

[300.000; 350.000[ 9,1% 7,7% 19,8% 33,1% 15,7% 9,0% 5,6% 696.874
(36,5%) (30,4%)

[350.000; 400.000[ 10,8% 8,1% 19,2% 29,9% 22,2% 5,1% 4,8% 560.260
(38,1%) (32,0%)

[400.000; 500.000[ 11,0% 6,7% 13,9% 42,7% 15,9% 4,6% 5,2% 843.885
(31,6%) (25,7%)

[500.000; 600.000[ 9,6% 4,1% 20,2% 37,9% 16,3% 5,4% 6,6% 609.617
(33,8%) (28,3%)

[600.000; 700.000[ 8,8% 7,3% 19,3% 34,0% 16,5% 6,2% 7,9% 463.687
(35,4%) (30,6%)

[700.000; 800.000[ 10,4% 7,8% 18,5% 31,0% 16,4% 6,6% 9,2% 365.074
(36,7%) (32,3%)

[800.000; 900.000[ 12,1% 8,1% 17,9% 28,4% 16,1% 11,6% 5,8% 296.396
(38,1%) (33,5%)

[900.000; 1.000.000[ 13,6% 8,1% 16,9% 26,2% 25,5% 5,3% 4,4% 245.012
(38,6%) (35,1%)

[1.000.000; 1.250.000[ 12,6% 6,1% 11,3% 44.5% 16,5% 4,5% 4,5% 464.424
(30,0%) (25,5%)

oy



Fortsetzung Tabelle A6

UnternehmensgrolRen- Verénderung der GrolRenklasse (Angaben in %)

Ursezin® | oot 2Messen  ikese SO akese ke NS | n

[1.250.000; 1.500.000[ 9,9% 3,2% 18,9% 39,4% 17,2% 5,4% 6,0% 325.530
(32,0%) (28,6%)

[1.500.000; 1.750.000[ 8,5% 6,9% 17,9% 35,3% 17,5% 11,3% 2,5% 242516
(33,4%) (31,3%)

[1.750.000; 2.000.000[ 10,2% 7,2% 17,5% 31,9% 29,3% 3,0% 0,9% 186.367
(34,9%) (33,1%)

[2.000.000; 3.000.000[ 9,2% 4,7% 9,2% 59,6% 15,6% 1,4% 0,3% 446.176
(23,1%) (17,4%)

[3.000.000; 5.000.000[ 5,6% 1,3% 13,7% 64,9% 13,5% 0,9% 0,0% 378.300
(20,7%) (14,4%)

[5.000.000; 10.000.000[ 3,4% 1,9% 12,4% 72,0% 10,2% 0,1% 305.651
(17,7%) (10,4%)

[10.000.000; 50.000.000[ 2,1% 1,1% 8,4% 85,1% 3,2% 268.894
(11,7%) (3,2%)

>50.000.000 0,8% 0,4% 7,6% 91,3% 78.355
(8,7%) ()

Insgesamt 8,1% 6,0% 16,2% 38,4% 16,5% 6,3% 8,4% 24.038.737
(30,3%) (31,3%)

Anmerkungen:Die Anteile in der jeweiligen Zeile summieren sich zu 100% (Rundungsabweichungen mdglich). Alle Beobachtungen zu Unter-
nehmen, die zwischen 2001 und 2010 in zwei aufeinanderfolgenden Jahren beobachtbar waren, werden bericksichtigt. Anteil
der in eine grofl3ere Klasse wachsenden bzw. in eine kleinere Klasse schrumpfenden Unternehmen in Klammern (Rundungsab-
weichungen moglich).

© IfM Bonn

Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-2010; Berechnungen des IfM Bonn.

1A%
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Zusatzliche Auswertung

Da der hier untersuchte Zeithorizont eine Dekade umfasst, kbnnen auch ein-
malige bzw. besondere Ereignisse Gewicht bekommen. So kdnnte beispiels-
weise die Wirtschafts- und Finanzkrise (2008/2009) fur einen Grof3teil der
schrumpfenden Beobachtungen verantwortlich sein. Ein einzelner und beson-
ders herausstechender Jahreseffekt ist in den Daten jedoch nicht beobachtbar
(Tabelle E1). Im Prinzip scheint die Umsatzentwicklung im Krisenjahr zwischen
2008 und 2009 vergleichbar mit der Situation zwischen 2003 und 2004. Am
schlechtesten schneidet die Masse der Unternehmen in der Periode von 2001
auf 2002 ab. Die Haélfte der Unternehmen erleidet in diesem Zeitraum eine
nominale Einbul3e von mindestens 1,8 % (Medianwert). Zwischen 2005 und
2006 wachsen die Unternehmen am schnellsten.

Tabelle E1: Wachstumsrate aller Unternehmen nach Jahr (in %): Durchschnitt

und Quatrtile

Nach Jahr N Mittelwert P(25) Median P(75)

2001-2002 2.560.468 16,0% -15,7% -1,8% 11,5%
2002-2003 2.551.976 15,6% -14,3% -0,7% 12,9%
2003-2004 2.555.909 15,4% -14,2% -0,3% 13,7%
2004-2005 2.602.068 21,2% -11,7% 0,1% 16,7%
2005-2006 2.685.402 24,6% -9,2% 2,1% 19,9%
2006-2007 2.738.266 22,5% -12,3% 0,1% 16,4%
2007-2008 2.789.418 22,7% -10,0% 1,6% 18,2%
2008-2009 2.777.515 14,8% -15,7% -0,7% 12,4%
2009-2010 2.777.715 21,0% -9,7% 1,6% 18,3%

P(25): Ein Viertel der Unternehmen wachst langsamer - drei Viertel der Unternehmen wach-

sen schneller.

Median: Die Halfte der Unternehmen wachst weniger schnell, die andere Halfte starker.
P(75): Drei Viertel der Unternehmen wachsen langsamer - ein Viertel wachst schneller.

Berlicksichtigung der Grol3enklasse im Basisjahr (t-1).

© IfM Bonn

Quelle: FDZ der statistischen Amter des Bundes und der Lander, Umsatzsteuerpanel 2001-
2010; Berechnungen des IfM Bonn.
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