
mit qualifizierter Fachkom-

petenz im Rücken die ver-

schiedenen Optionen durch-

spielen sind auf der Gewin-

nerseite. 

Frage:  Untersuchungen zur 

Wirtschaftsförderung haben 

gezeigt, dass  der  Raum 

Heilbronn zu den zukünfti-

gen Wachstumsregionen 

gehört. Dieses Wachstum 

wird hauptsächlich durch 

den Mittelstand getragen. 

Nun finden bundesweit 1/3 

der mittelständischen Un-

ternehmen keinen qualifi-

zierten Nachfolger. Ist das in 

der Zukunftsregion Heil-

bronn-Franken besser? 

 A. Krämer: Die grundsätzli-

chen statistischen Voraus-

setzungen im  Raum Heil-

bronn auch so. Wenn wir 

den Großteil der mittelstän-

dischen Firmen betrachten, 

also diejenigen, die einen 

Umsatz von ca 500 T€ bis 

2,5 Mio € im Jahr tätigen, 

stellen wir  fest, dass  nur 

55% eine familieninterne 

Nachfolgeregelung  finden. 

Weitere 20% werden durch 

Management buy out 

(MBO) oder Management 

buy in (MBI) an Nachfolger 

übergeben  und 25 % finden 

keine  Nachfolger und müs-

sen  liquidiert oder verkauft 

werden. Immerhin ein Vier-

tel.  Besonders im letzten 

Fall versuchen wir durch 

qualifizierte Beratung auf 

der individuellen Ebene Feh-

ler zu vermeiden und den 

Erhalt der Firma sicher zu 

stellen. 

Frage:  Was ist denn der 

größte Fehler, der auf jeden 

Fall vermieden werden 

muss? 

Dr. W. Allehoff: Der größte 

Fehler ist, die anstehende 

Entscheidung auf die lange 

Bank zu schieben und dann  

hektisch und überstürzt  das 

erst beste Lösungsangebot 

umzusetzen.  Diejenigen, 

die sich Zeit nehmen und  

Unternehmen verkaufen 

Hoher Erlös? 

Frage: Bei der Firmenüber-

gabe ist das Ziel des Überge-

bers doch meistens, einen 

hohen Erlös zu erzielen – 

wie helfen Sie Ihren Klien-

ten, das zu erreichen? 

Dr. W. Allehoff:  Der Erlös 

ist nur ein Aspekt unter 

mehreren.  Die meisten Ü-

bergeber suchen eine nach-

haltige Lösung, denn oft 

handelt es sich ja um das 

Lebenswerk unternehmeri-

scher Persönlichkeiten.  Der 

zu erzielende Erlös steht da 

oft erst an zweiter Stelle.  

Prinzipiell kann man aber 

sagen, dass der Wert am 

höchsten ist,  wenn das Un-

ternehmen in die strategi-

schen Überlegungen eines  

Erwerbers passt.   Wir erar-

beiten mit unseren Klienten  

verschiedene Optionen. 

A. Krämer:  Wichtig ist, zu 

wissen:  auf den individuel-

len Fall zugeschnitten gibt 

es keine Lehrbuch-

Musterlösung. Jede Option 

hat Vor- und Nachteile.  

Diese arbeiten wir mit dem 

Klienten heraus  und helfen 

ihm, eine Entscheidung zu 

treffen, die ihn nachhaltig 

zufrieden stellt. 

Unternehmen verkaufen und kaufen  

Das eigene Unterneh-

men zu verkaufen ist 

eine wichtige Entschei-

dung! Sie haben Zeit, 

Geld und Energie in 

Aufbau, Entwicklung 

und Führung Ihres Un-

ternehmens investiert. 

In den meisten Fällen  

stellt es sogar Ihr Le-

benswerk dar. Viel-

leicht haben Sie bereits 

entschieden, dass der 

jetzige Zeitpunkt der 

richtige für den Verkauf 

ist und Sie fragen sich: 

Wie gehe ich vor? Was 

mache ich? Welche 

Fehler gilt es zu vermei-

den?  Die Zusammenar-

beit mit einem M&A 

Berater kann hierbei 

den großen Unter-

schied zwischen dem 

„Abstoßen“ eines Un-

ternehmens und dem 

„Verkauf zum bestmög-

lichen Preis“ ausma-

chen! Dr. Wolfgang 

Allehoff und Andreas 

Krämer  bieten profes-

sionelle Hilfestellung 

bei der Firmenüberga-

be  an einen Nachfolger 

an. Nachfolgend behan-

deln wir einige der 

häufigsten Fragen, die 

in diesem Zusammen-

hang gestellt werden.  

Für  weitere Fragen 

stehen sie beim Vortrag 

am 15. Juli in Heilbronn 

zur Verfügung.  

Andreas Krämer 
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Frage:  Was empfehlen Sie 

den Firmenübergebern, um 

die Innovationskraft des 

Unternehmens zu erhalten? 

Dr. W. Allehoff: Ganz wich-

tig für eine nachhaltige Fir-

menübergabe sind aus unse-

rer Sicht drei Punkte:  zum 

einen muss sich der Überge-

ber klar sein oder werden, 

welche Motive ihn selber 

treiben -  sind es mehr fi-

nanzielle oder andere Moti-

ve; zum zweiten muss er 

wissen,  welche Interessens-

lage der Käufer hat – denkt 

er über den Tag hinaus und 

kann er das Vorhaben auch 

finanziell stemmen; und 

zum dritten  haben wir die 

operative Abwicklung – 

nämlich die stufenweise 

Übergabe zu Lebzeiten des 

Übergebers mit der Mög-

lichkeit den Nachfolger in 

die laufenden Prozesse mit 

einzubinden. Aber in einem 

engen Zeitrahmen. 

Frage:  Sehen Sie im Unter-

nehmenskauf eine Alternati-

ve zur Neugründung? 

Dr. W. Allehoff: Der Kauf 

einer Firma oder die Beteili-

gung  an einem  bestehen-

den Unternehmen kann für 

Firmengründer  mit 

„Unternehmer-Gen“ eine 

echte Alternative zur Neu-

gründung sein.  Denn die 

Vorteile liegen auf der Hand: 

das Geschäftsmodell ist in 

den meisten Fällen etabliert 

und getestet und das Risiko 

ist im Vergleich zur Neu-

gründung geringer. 

eignete für den Mittelstand.  

Als für den Mittelstand ge-

eignet sehen wir vor allem 

solche, die vom Institut 

Deutscher Wirtschaftsprüfer 

als Ertragswertverfahren 

klassifiziert werden. Aber 

selbst hier gilt: jeder Fall 

muss individuell bewertet 

werden. 

Frage:  Wie stellen Sie den 

Wert eines Unternehmens 

fest? 

A. Krämer: An sich gibt es ca 

100 verschiedene Bewer-

tungsverfahren,  die je nach 

Branche und rechtlicher 

Struktur des Unternehmens 

variieren.  Das einzig  richti-

ge gibt es nicht, es gibt aber 

sehr wohl  komplett unge-

Dr Allehoff:  Die Frage, die 

fast jeder Verkäufer zuerst 

stellt, lautet: "Was ist mein 

Unternehmen wert?" Offen 

gesagt, würden auch wir uns 

diese Frage als erste stellen, 

wenn wir unser Unterneh-

mern verkaufen wollten. 

Doch wichtig ist, dass es 

einen  Unterschied gibt zwi-

Kaufen oder Neugründen? 

Unternehmenswert 

Wie lange dauert der Verkaufsprozeß 

ist. Bei einigen Firmen dau-

ert es etwas länger. Dies 

hängt auch davon ab, wie 

schnell wir alle für den Ver-

kauf benötigten Unterlagen 

vorliegen haben. Genauso 

wichtig ist es, dass das Un-

ternehmen von Beginn an 

richtig bewertet ist. Es hat 

sich gezeigt, dass die Höhe 

der Anzahlung der Schlüssel-

faktor für einen schnellen 

Verkauf ist. Je kleiner die 

Abschlagszahlung ist, durch-

schnittlich 40% des ge-

wünschten Verkaufspreises 

oder weniger, desto kürzer 

ist die Zeit bis zu einem er-

folgreichen Verkauf. Die 

Bereitschaft eines Verkäu-

fers, eine Abschlagszahlung 

in einer sinnvollen Höhe zu 

akzeptieren, zeigt einem 

potentiellen Käufer, dass 

dieser von der wirtschaftli-

chen Tragfähigkeit seines 

Unternehmens überzeugt 

ist.  

Frage: Sie haben gesagt, das 

Beste wäre, sich Zeit zu neh-

men für diesen  doch nicht 

einfachen Prozess der Fir-

menübergabe. Wie viel Zeit 

muss man denn veranschla-

gen?  Und was wäre die 

richtige Vorgehensweise? 

A. Krämer: Üblicherweise 

dauert es im Durchschnitt 

zwischen sechs  und 12  Mo-

naten, um ein Unternehmen 

zu verkaufen. Sie sollten 

aber bedenken, dass dies 

lediglich der Durchschnitt 
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Der Kauf einer 

Firma oder die 

Beteiligung  an 

einem  

bestehenden 

Unternehmen kann 

für Firmengründer  

mit „Unternehmer-

Gen“ eine echte 

Alternative zur 

Neugründung sein.   

Ganz wichtig ist, 

dass Sie zwi-

schen Wert und 

Preis  unterschei-

den 

 



schen dem reinen Firmen-

wert und dem  Wert, den 

der Markt bereit ist zu zah-

len.  Das ist der Preis. Wenn 

Geld der einzige Verkaufs-

grund ist, kommt es mit gro-

ßer Wahrscheinlichkeit nicht 

zur  Unternehmensübergabe 

an einen Nachfolger.  

  

er jede Facette des Unter-

nehmens überprüfen und 

eventuelle Probleme, die 

während des Verkaufs auf-

treten könnten,  beseitigen. 

Niemand liebt Überraschun-

gen, am allerwenigsten ein 

potentieller Käufer. Ob es 

sich nun um juristische, 

A. Krämer:  Besonders hilf-

reich ist ein guter Plan. Ein 

guter Firmenverkäufer sollte 

dafür sorgen,  dass es keine 

Überraschungen beim Fir-

menverkauf geben kann, 

und zwar lange, bevor er 

sein  Unternehmen auf den 

Markt bringt!  Deshalb sollte 

Buchhaltungs-, Umwelt- 

oder sonstige Probleme han-

delt.  Diese sollten schon vor 

der Verkaufsphase gelöst 

sein.  

  

Planung ist das A&O 

Der ideale Käufer 

Frage:  Kommen wir wieder 

zurück zum Verkäufer:  Was 

muss der mitbringen? 

Dr. Allehoff:  Hauptsächlich 

drei Aspekte: Optik – Orga-

nisation – Plan. 

Unter Optik verstehen wir 

den alten Tipp: „schmücke 

das Unternehmen“. Hier 

lässt sich mit wenig Auf-

wand  eine große Wirkung, 

d. h. Wertsteigerung,  erzie-

len.  

Unter Organisation verste-

hen wir  die komplette Lis-

tung sämtlicher  werthalti-

ger Unternehmensressour-

cen.  Das können Maschi-

nen, Gebäude und Anlagen 

sein, aber auch  etablierte 

Prozessabläufe, Datenban-

ken und Knowhow. 

Frage:  Was zeichnet Ihrer 

Ansicht nach einen guten 

Käufer oder Nachfolger aus? 

A. Krämer: Besonders wich-

tig aus unserer Erfahrung 

sind zwei  Aspekte, von de-

nen keiner fehlen darf:  zum 

einen braucht er das „ Un-

ternehmer-Gen“  und zum 

anderen muss seine finan-

zielle Ausstattung passen.  

2010 

Besonders hilfreich ist 

ein guter Plan. Ein 

guter 

Firmenverkäufer 

sollte dafür sorgen,  

dass es keine 

Überraschungen beim 

Firmenverkauf geben 

kann, und zwar lange, 

bevor er sein  

Unternehmen auf den 

Markt bringt!   
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diesen wird er eine diskre-

te Firmenbesichtigung 

durchführen, die nach 

einem bestimmten Muster 

ablaufen.  

Frage:  Kann sich der Ver-

käufer, nachdem er Sie 

beauftragt hat, zurückleh-

nen und abwarten?  

A. Krämer:  Ein seriöser 

M&A-Berater  wird alle 

vereinbarten Fristen nur 

dann einhalten können, 

wenn der Verkäufer die 

geforderten Informatio-

nen zeitgerecht zur Verfü-

gung stellt, d. h. je enger 

die Zusammenarbeit desto 

 

 Frage:  Wie läuft ein Un-

ternehmensverkauf ab? 

Dr. Allehoff:  Der  M&A 

Berater wird einen indivi-

duellen Marketingplan für  

dass zu verkaufende  Un-

ternehmen erstellen und 

diesen stufenweise umset-

zen. Die daraus generier-

ten Käufer wird er in ei-

nem persönlichen Inter-

view auf deren Qualifikati-

on prüfen und  das  Unter-

nehmen nur denjenigen 

Käufern vorstellen, die 

seiner Meinung nach das 

Potential haben, die   Fir-

ma zu übernehmen. Mit 

 besser das Ergebnis.  Die 

Fristeinhaltung ist wesent-

lich bei einem Unterneh-

mensverkauf, denn bei 

Verzögerungen in der Ab-

schlussphase kommen 

oftmals beim Käufer er-

neute Zweifel auf.  Durch 

eine  enge  Abstimmung 

können diese schnell aus-

geräumt werden.   
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Frage:  Worin sehen Sie den besonderen Nutzen eines M&A-Beraters? 

Dr. Allehoff:  Angenommen, Sie wollen Ihre Firma verkaufen, dann sind 

wir als M&A Berater  die Experten, die Sie beim Verkauf erfolgreich 

unterstützen. Als Ihr M&A Berater können wir Ihnen zeigen, wie Sie den 

Verkauf so strukturieren, dass er für alle Sinn macht – für Sie und für 

den Käufer. Wir können für Sie den passenden Käufer selektieren, ge-

meinsam mit Ihnen und dem Käufer in die Verhandlungen gehen und 

jeden Schritt zum erfolgreichen Verkauf koordinieren. Darüber hinaus 

werden wir den Käufer in allen Belangen des Kaufprozesses unterstüt-

zen. Jedoch ist der M&A Berater kein Zauberer, der eine überteuerte 

Firma verkaufen kann. Die meisten Firmen sind verkäuflich, wenn der 

Preis realistisch und der Verkauf gut strukturiert ist.  Unser Ziel ist, dass  

Sie den besten am Markt erzielbaren Preis bekommen  und die Firma 

nachhaltig in professionelle Hände kommt.   


