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Vorwort

Vorwort

Die Zeit der Babyboomer erreicht nun auch einen Bereich der deutschen
Wirtschaft, der bislang oft vernachlassigt wurde: die Unternehmerinnen und
Unternehmer. Dabei geht es nicht nur darum, dass in den kommenden Jahren
viele Arbeitnehmer in den Ruhestand gehen. Auch auf Unternehmerseite
zeigt sich ein dhnliches Bild. Nach aktuellen Schiatzungen des IfM Bonn
stehen im Zeitraum 2026 bis 2030 rund 186.000 Familienunternehmen in
Deutschland zur Ubergabe an. KfFW Research weist zugleich darauf hin,
dass jéhrlich rund 109.000 mittelstdndische Unternehmen bis Ende 2029
eine Nachfolgeregelung anstreben. Viele Unternehmer haben jedoch noch
keinen konkreten Plan, was mit ihrem Unternehmen geschehen soll.!

Eines ist allerdings sicher: In vielen Fillen haben die Nachkommen kein
Interesse daran, das Unternehmen der Eltern weiterzufiihren. Sie haben die
Hoéhen und Tiefen der Wirtschaft miterlebt. Sie haben gesehen, wie ihre
Eltern 60 bis 80 Stunden pro Woche gearbeitet haben oft zulasten von Familie
und Freizeit. Genau das mochte die neue Generation anders machen. Die
Ubergabe an die eigenen Kinder ist daher fiir viele Unternehmerinnen und
Unternehmer keine realistische Option.

Besonders im Handwerk zeigt sich deutlich, dass die digital gepragte
junge Generation weder als Mitarbeiter noch als zukiinftige Unternehmer
grof3es Interesse daran hat, traditionelle Betriebe fortzufithren. Es geht dabei
nicht nur um Arbeit. Es geht um Lebensentwiirfe. Viele junge Menschen
haben gesehen, welchen Preis Unternehmertum tber Jahrzehnte haben
kann: lange Wochen, hohe Verantwortung, stindiger Druck, wenig echte
Trennung zwischen Betrieb und Privatleben. Der Wunsch, dieses Modell
einfach fortzusetzen, ist in vielen Familien nicht mehr selbstverstandlich.

Doch was tun, wenn ein Unternehmer plant, sich in den nachsten Jahren
zuriickzuziehen oder das Unternehmen zu tibergeben? Fiir viele ist der Ver-
kauf des eigenen Unternehmens eine realistische, manchmal sogar die beste
Losung - sei es an einen direkten Wettbewerber, einen strategischen Kéufer,
eine Beteiligungsgesellschaft, ein Family Office oder einen Nachfolger aus
dem Markt. Genau deshalb ist es wichtig, den tatsachlichen Wert des eigenen

1 Vgl. IfM Bonn: Unternehmensnachfolgen in Deutschland 2026 bis 2030, Daten und
Fakten Nr. 37, Bonn 2025; Kf W Research: Nachfolge-Monitoring Mittelstand 2025, 2026.
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Unternehmens zu kennen. Denn die wenigsten Unternehmer kennen ihren
Unternehmenswert wirklich.

Viele kleine und mittelstindische Unternehmen werden deutlich unter
ihrem tatsdchlichen Potenzial verkauft. Haufig liegt das nicht daran, dass
sie schlechte Unternehmen wiren. Es liegt daran, dass sie nicht vorbereitet
sind. Der Kaufer sieht Risiken, die der Unternehmer im Alltag nicht mehr
sieht. Er sieht Abhangigkeiten, fehlende zweite Fihrungsebenen, unklare
Zahlen, nicht dokumentierte Prozesse, Kundenkonzentrationen oder eine
zu starke Bindung des Geschifts an die Person des Inhabers. Was fiir den
Unternehmer iiber Jahre normal geworden ist, wird fiir den Kaufer zum
Abschlag.

Woran liegt das?

Die wenigsten Unternehmen sind so aufgebaut, dass sie problemlos an eine

dritte Person iibergeben werden kénnen. Uber Jahrzehnte wurden sie oft

vollstandig auf den Eigentiimer zugeschnitten. Wichtige Entscheidungen —
inklusive Vertrieb und Kundenbeziehungen - laufen hiufig direkt iiber

den Unternehmer selbst. Das sind schlechte Voraussetzungen fiir einen

erfolgreichen Verkauf oder eine Ubergabe.

Und genau das spiegelt sich meist auch im Kaufpreis wider. Viele Unter-
nehmer finden am Ende gar keinen Kiufer und wickeln ihr Unternehmen
schliellich ab. Das ist schade - fiir Kunden, die gewachsene Strukturen
verlieren, fiir Mitarbeiter, die ihre berufliche Heimat verlieren, und fiir Un-
ternehmer, deren Lebenswerk nicht den Wert erhilt, den es bei rechtzeitiger
Vorbereitung hitte haben kénnen.

Aus diesem Grund macht es Sinn, sich frithzeitig Gedanken dartiber
zu machen, wie das eigene Unternehmen auf einen potenziellen Verkauf
vorbereitet werden kann. Unternehmer sollten zunehmend lernen, ihr
Unternehmen durch die Brille eines potenziellen Investors zu betrachten
und daraus die richtigen Mafinahmen abzuleiten.

Dieses Buch soll Selbststindigen und Unternehmern dabei helfen, ihr
Unternehmen so auf einen moglichen Verkauf vorzubereiten, dass es erstens
iiberhaupt verkaufsfihig wird und zweitens zum bestmoglichen Preis ver-
kauft werden kann. Mit der richtigen Vorbereitung lésst sich nahezu jedes
Unternehmen verkaufsfiahiger machen und oft auch so optimieren, dass ein
deutlich hoherer Verkaufspreis erzielt werden kann.

Gleichzeitig dient es Studierenden der Studienginge Management, BWL
und Finance als Grundlage fiir praxisrelevante Unternehmensentscheidun-
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gen, wenn es um Fragen des Unternehmenswertes geht. Es grenzt sich daher
deutlich von Lehrbiichern zur Unternehmensbewertung ab, die in erster
Linie die Bewertungsmethoden behandeln.

Die eigentliche Schwierigkeit liegt darin, dass diese Themen selten drin-
gend wirken. Ein Kunde, der heute anruft, ist dringender als eine Nachfol-
gefrage in fiinf Jahren. Eine offene Rechnung wirkt dringender als die Frage
nach dem Unternehmenswert. Ein Mitarbeiterproblem wirkt dringender als
die Dokumentation eines Prozesses. Aber genau hier entsteht die Falle: Was
jahrelang nicht dringend ist, kann plotzlich existenziell werden.

Dieses Buch will deshalb nicht Angst erzeugen, sondern Vorbereitung.
Es soll Unternehmern helfen, frither die Fragen zu stellen, die im Verkaufs-
prozess ohnehin gestellt werden. Wer sie erst dann beantwortet, wenn
ein Kaufer bereits im Datenraum sitzt, hat Zeit verloren. Wer sie vorher
beantwortet, verbessert das Unternehmen unabhéngig davon, ob am Ende
verkauft wird oder nicht.

Der Maf3stab dieses Buches ist nicht akademische Vollstindigkeit. Der
Mafstab ist praktische Brauchbarkeit. Ein Unternehmer soll nach der
Lektiire klarer sehen: Wo steht das Unternehmen? Welche Werttreiber sind
vorhanden? Welche Risiken driicken den Kaufpreis? Welche Vorbereitung
ist notwendig? Welche Begriffe muss man kennen, um in Gespréchen nicht
nur zuzuhoren, sondern mitzudenken?

Darum geht es in diesem Buch.

Dieses Buch richtet sich besonders an Unternehmerinnen und Unternehmer,
die in den nichsten Jahren tiber Nachfolge, Verkauf oder Ubergabe nach-
denken. Gleichzeitig ist es auch fiir Unternehmer geschrieben, die noch gar
nicht verkaufen mochten, ihr Unternehmen aber schon heute so aufbauen
wollen, dass es unabhéngiger, wertvoller und fiir Dritte verstandlicher wird.

Denn Unternehmenswert ist nicht nur ein Thema fiir den letzten Schritt.
Er ist eine Denkweise. Wer ein Unternehmen regelméflig durch die Brille
eines Investors betrachtet, erkennt frither, welche Strukturen tragen, welche
Risiken verborgen sind und welche Potenziale noch gehoben werden kon-
nen. Ein Unternehmer, der seinen Unternehmenswert kennt, verkauft nicht
automatisch. Er gewinnt Entscheidungsfreiheit.

Und weil ein Unternehmensverkauf nicht mit der Unterschrift endet,
widmet sich dieses Buch auch der Frage, was danach kommt: Vermégen,
Ubergang, Verantwortung und die neue Rolle des Unternehmers. Denn ein
Verkauf ist nicht nur ein rechtlicher oder finanzieller Vorgang. Er verindert
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Aufgaben, Alltag, Familie, Mitarbeiterbeziehungen und manchmal auch das
Selbstbild des Unternehmers.

Wir selbst sind Unternehmer mit insgesamt mehr als 20 Jahren Erfahrung
im Unternehmertum sowie iiber zehn Jahren Erfahrung im Bereich M&A
und Unternehmensverkauf. Wir haben erlebt, dass gute Unternehmen unter
Wert verkauft wurden, weil sie nicht vorbereitet waren. Wir haben erlebt,
dass Unternehmer emotional langst verkaufen wollten, aber strukturell
nicht konnten. Und wir haben erlebt, dass Kiufer bereit waren, deutlich
mehr zu zahlen, wenn ein Unternehmen sauber aufgebaut, iibertragbar und
zukunftsfahig war.

Das Wissen rund um M&A und Unternehmensverkdufe bleibt haufig
Grof3unternehmen vorbehalten. Diese beauftragen Investmentbanken wie
Goldman Sachs oder Morgan Stanley sowie grofie Wirtschaftsprifungsge-
sellschaften. Kleine und mittelstindische Unternehmen koénnen sich diese
Beratungen oft nicht leisten oder erhalten keinen Zugang zu dieser Art von
Prozesswissen. Genau deshalb haben wir dieses Buch geschrieben: um dieses
Wissen Unternehmern zugénglich zu machen, die ihr Lebenswerk nicht dem
Zufall tiberlassen mochten.

Alle Unternehmerinnen und Unternehmer in Deutschland haben es
verdient, dass ihr Lebenswerk in gute Hénde tibergeht und dass sie dafiir
den bestmoglichen Unternehmenswert erzielen. Denn in den meisten Un-
ternehmen stecken Jahrzehnte voller Zeit, Geld, Einsatz und Emotionen
manchmal sogar die Arbeit mehrerer Generationen.

Dieses Buch ist aus der Praxis fiir die Praxis geschrieben. Es gibt bereits
zahlreiche Biicher tiber Unternehmensbewertung und M&A. Diese richten sich
jedoch héufig an Studierende oder Fachleute aus den Bereichen Finance und
Accounting. Wir hingegen richten uns bewusst an Unternehmerinnen und
Unternehmer in einer einfachen, verstandlichen und praxisnahen Sprache.

Das Buch beantwortet im Wesentlichen folgende Fragen:

«  Warum ist es als Unternehmer so wichtig, den Unternehmenswert zu
kennen?

«  Was ist der Unternehmenswert und wie kann man ihn gezielt nutzen?

+  Wie kann der Unternehmenswert vor einem Verkauf gesteigert werden?

«  Wie lauft ein Verkaufsprozess ab und wie findet man den richtigen
Investor?

«  Was geschieht nach dem Verkauf — mit dem Unternehmen, dem Vermo-
gen und dem Unternehmer selbst?
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Zu guter Letzt haben wir basierend auf unserer eigenen Erfahrung - ein
zusitzliches Kapitel erginzt, in dem die wichtigsten Begriffe rund um
M&A und Unternehmensbewertung erklart werden. Dabei handelt es sich
haufig um englische Fachbegriffe, da das Investmentbanking stark vom
angelsachsischen Raum gepragt ist.

Hinter diesen Begriffen stehen jedoch meist einfache Sachverhalte, die
jedem Unternehmer grundsatzlich vertraut sind. Deshalb ist es uns ein
besonderes Anliegen, diese Themen genauso verstiandlich zu erklaren, wie
sie tatsichlich sind. Unser Ziel ist es, dass sich der Leser auf Augenhthe mit
Bankern, Investoren und M&A-Beratern austauschen kann.

In diesem Sinne wiinschen wir Thnen viel Freude beim Lesen.

Roman Simschek & Thomas M. Platzer
Frankfurt, im Juni 2026

Hinweis: Aus Griinden der besseren Lesbarkeit wird im gesamten Text
das generische Maskulinum verwendet. Alle Personenbezeichnungen
gelten gleichermafien fiir alle Geschlechter.
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Was die verwendeten Symbole bedeuten

Was die verwendeten Symbole bedeuten

Toni bringt es auf den Punkt. Er zeigt den Inhalt der Antwort in
einem Satz auf.

Die Glithbirne zeigt eine Schliisselfrage an. Das ist eine der Fragen
zum Thema, deren Antwort du unbedingt lesen solltest.

Die Lupe weist dich auf eine Expert:innenfrage hin. Hier geht die
Antwort ziemlich in die Tiefe. Sie richtet sich an alle, die es ganz
genau wissen wollen.
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Empirische Ausgangslage

186.000 000

Unternehmen EETTTTee

stehen 2026-2030 W
in Deutschland zur
Gbergabe an. ;

Rund 109.000
Uber 2 Mio. O

mittelstindische

Inhaberinnen und —_— Unternehmen pro Jahr
Inhaber im Mittelstand ﬁ\-;@ streben bis Ende 2029
sind hereits 55 Jahre eine Nachfolge-
oder ilter. regelung an.

! l
& (5

Das Weitergeben und Kopieren dieses Dokuments ist nicht zulassig.

Rund 114.000 Die Kaufpreis-

mittelstindische vorstellungen bei
Unternehmen pro Jahr Nachfolgen im
planen bis Ende 2029 Mittelstand sind
eine Stilllegung nach seit 2019 um rund
dem Ausscheiden der 34 % gesticgen.

Inhabergeneration.

R

9\ Wer den Unternehmenswert kennt, gestaltet
_/ Nachfolge, Verkauf und Wachstum aktiv ...

Quelle: IfM Bonn,
!—E—EJ Unternehmensnachfolgen in Deutschland 2026 bis 2030
e (Daten und Fakten Nr. 37, 2025).



*BISSEINZ JYDIU }SI SJUBWINMOQ SISIIP UAIBIMOY pun uagabiaydam seq
"uspe|ab133untay (J1N) SE100:L0 WN 9Z0Z ‘67 J9GOPIO We {3weNAe|dsIp1asnuonnisuI}$ J3p Z3aN Wap Sne 8LT'TZT'90T 160 5S2.py-d| W 3pInm
9207 '€¥6997SZ8ESLE “HOMIOA ‘SIUYDIBZIBASIRYUY] ‘WnSsaiduw] ‘[931L



*BISSEINZ JYDIU }SI SJUBWINMOQ SISIIP UAIBIMOY pun uagabiaydam seq
"uspe|ab133untay (J1N) SE100:L0 WN 9Z0Z ‘67 J9GOPIO We {3weNAe|dsIp1asnuonnisuI}$ J3p Z3aN Wap Sne 8LT'TZT'90T 160 5S2.py-d| W 3pInm
9207 '€¥6997SZ8ESLE “HOMIOA ‘SIUYDIBZIBASIRYUY] ‘WnSsaiduw] ‘[931L



	Frontmatter
	Cover
	Impressum
	Inhalt
	Vorwort
	Was die verwendeten Symbole bedeuten


