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1 Einführung 

Der Kauf und Verkauf von Unternehmen und Beteiligungen und die Rege-
lung der Nachfolge sind wichtige und interessante Themen unserer Zeit. 

Gelingt es, die Nachfolgefrage  in einem mittelständischen Unternehmen 
erfolgreich  zu regeln, so bleiben Arbeitsplätze erhalten, oder es kommen 
gar neue hinzu. Jede erfolgreiche  Nachfolgeregelung ist ein Stück Stand-
ortsicherung regional oder in Bezug zum Standort Deutschland, je nach 
Größe und Bedeutung des Unternehmens. 

Eine Umfrage von Creditreform  ergab, daß in den nächsten zehn Jahren 
675.000 Unternehmen mit ca. vier Millionen Arbeitnehmern den Ge-
nerationswechsel vollziehen werden. Eine Studie des Instituts für Mittel-
standsforschung, Bonn, kam zu dem Schluß, daß in den nächsten fünf 
Jahren ca. 370.000 Familienunternehmen in Deutschland in neue Hände 
übergehen. Die Studie weist auch aus, daß eine Vielzahl von Unterneh-
men nicht übergeben, sondern stillgelegt werden - aufgrund fehlender 
Nachfolger. 

Die Praxis zeigt allerdings, daß es genügend Nachfolger und Kaufinteres-
senten gibt. Der Autor schätzt, daß die Anzahl der qualifizierten Nachfol-
ger die Anzahl der für eine Nachfolgeregelung qualifizierten Unternehmen 
um ein Mehrfaches übertrifft.  Die Schwierigkeit liegt eher darin, daß zum 
passenden Zeitpunkt nicht der passende Nachfolger vorhanden ist. Die 
Gründe sind mannigfaltig. Entweder Abgebender und Nachfolger haben 
sich ganz einfach nicht gefunden. Bis heute gibt es nicht „den" Markt, 
an dem sich beide notwendigerweise treffen  (Näheres zu diesem Thema 
in Kapitel 2.4 und 3.1). Manche Nachfolgewilligen geben mangels ent-
sprechender Möglichkeiten nach einigen Monaten oder Jahren auch fru-
striert die Suche auf/weil sie das Passende bisher nicht gefunden haben. 
Andererseits regeln viele Unternehmer ihre Nachfolge zu spät, viel zu spät 
oder überhaupt nicht. Ein Unternehmer, der nicht loslassen kann oder will 
und solange arbeitet, bis er dazu nicht mehr die erforderlicher  unterneh-
merische Kraft  hat, erweist damit seinem Unternehmen keinen guten 
Dienst und schon gar nicht seinen Mitarbeitern oder der Volkswirtschaft. 
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Ziel der vorliegenden Broschüre ist es, die Fragen zu beantworten, die 
sich Veräußerern, Abgebenden oder Nachfolgeregelnden einerseits und 
Nachfolgern, Unternehmenskäufern  oder Management-Buy-In- oder 
Management-Buy-Out-Kandidaten anderseits stellen. Dies geschieht in 
bewußt kurzer und knapper Form. 
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2 Fragen, mit denen Sie sich als Veräußerer, 
Abgebender oder Nachfolgeregelnder 
beschäftigen 

Die nachfolgenden Kapitel sollen eine Antwort auf die Fragen geben, mit 
denen man es als Veräußerer, Nachfolgeregelnder  oder Abgebender in 
der Regel zu tun hat. Da es bei dem Unternehmensverkauf  zwei Seiten 
gibt, nämlich denjenigen der verkauft  und denjenigen der kauft, ist es 
sinnvoll, sich auch mit den Fragen zu beschäftigen, die die andere Seite, 
in diesem Fall den Käufer,  bewegen. Aus diesem Grund ist ein Durchlesen 
auch des Kapitels 3 sinnvoll, wenn man veräußern möchte. 

2.1 Wieviel ist mein Unternehmen bzw. meine 
Beteiligung wert? 

Der Fall: 
Hugo Meier, Inhaber einer Stanzfabrik,  ist 64 Jahre alt. Schon seit Jahren 
plant er, sein Unternehmen entweder zu verkaufen oder es an seinen 
Schwiegersohn weiterzugeben. 

In den letzten Jahren hat er immer wieder gezögert, einen Berater oder 
Makler mit dem Verkauf seines Unternehmens zu beauftragen. Denn 
eigentlich fühlte er sich jung und frisch, und die Arbeit machte ihm noch 
immer Spaß. Außerdem zeichnete sich schon vor ein paar Jahren ab, daß 
der Freund einer seiner Töchter ein guter Nachfolger sein könnte. 

Würde er ins Unterenhmen kommen? Würde er wirklich das Zeug zum 
Unternehmer haben? Würde er das Unternehmen überhaupt führen 
können, nachdem er Kaufmann ist und nicht wie er, der Unternehmer 
selbst, Ingenieur? 

Vor einem Jahr schließlich kam der Schwiegersohn ins Unternehmen, 
nachdem man einmal sonntags ganz offen  über das Thema Nachfolge 
gesprochen hatte. Hugo Meier hatte seinem Schwiegersohn gesagt, daß 
er ihn für den richtigen Nachfolger halte. Sein Schwiegersohn und dessen 
Frau hatten sich sehr darüber gefreut und sagten zu. 
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