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Vorwort

Die Möglichkeiten bei Unternehmensnachfolge und Unternehmensübertragungen sind so
vielfältig wie die Ausgestaltung der Unternehmen.

Große Firmengeschichten haben ihre entscheidenden Wendungen oft genommen,
wenn die Unternehmer sich dazu entschlossen haben, ein anderes Unternehmen zu über-
nehmen, mitunter sogar einen größeren Wettbewerber. Wem dies erfolgreich gelingt, der
erzielt oft einen Quantensprung in der Firmenentwicklung, wie er bei rein organischem
Wachstum des Unternehmens aus eigener Kraft in so kurzer Zeit nicht möglich gewesen
wäre.

Andererseits misslingen auch viele Nachfolgen und Übernahmen. Murphy’s Law:
»Alles, was schiefgehen kann, wird auch schiefgehen«1, bewahrheitet sich bei manchen
Nachfolgen in fataler Weise und wir werden Ihnen hierzu auch einige anschauliche Fall-
beispiele aus der Praxis aufzeigen.

So hat das Gebiet der Mergers & Acquisitions, also der Fusionen, Übernahmen, Beteili-
gungen, Nachfolgen und im weiteren Sinne der Joint Ventures, strategischen Allianzen,
Kooperationen und Partnerschaften viele Facetten.

Bezogen auf den Mittelstand enthält diese Darstellung eine Sammlung von in der Pra-
xis erlebten Fallbeispielen, um interessierten Unternehmern wie Nachfolgern aufzuzeigen,
wie es bei anderen abläuft. Was man richtig und was man auch alles falsch machen kann.
Ziel ist es, einige der wesentlichen Fehler bei einer künftig anstehenden eigenen Übergabe
oder Übernahme zu vermeiden.

Die Beispiele sind tatsächlich erfolgte Unternehmenstransaktionen aus jüngster Ver-
gangenheit. Branchen, Namen, Kaufpreise und weitere Details sind verändert, um den
Beteiligten gegenüber Diskretion zu wahren. Letztlich sollen die genannten Fälle exempla-
risch für eine Vielzahl ähnlicher Fälle sein, am Ende aber auch zeigen, wie individuell jede
einzelne Übergabe ist und dass sich keine allgemeingültigen Patentrezepte anbieten lassen.

Diese Fallbeispiele betten wir in allgemeine Betrachtungen über Unternehmensnach-
folge im Mittelstand ein und zeigen den professionellen Ablauf eines Unternehmensver-
kaufs auf. Handlungsempfehlungen sollen schließlich dem Unternehmer wie dem Nach-
folger helfen, die eigene Nachfolge und die eigene Übernahme erfolgreich durchzuführen
und Fehler anderer zu kennen, um diese nicht zu wiederholen. Der »Werkzeugkasten« gibt
umsetzbare Dos and Don’ts, Checklisten und ein Praxisbeispiel für eine familieninterne
Nachfolge an die Hand.
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