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Geschäftsführender Gesellschafter der Succeed GmbH 

Kaufmännische Ausbildung  
 

Seit 1988 Erfahrung in den Bereichen Marketing, Finanzierung, Rating und  

Unternehmensstrategie • davon sechs Jahre als Marketing- und Vertriebsleiter           

Beratungserfahrung seit 1995 
 

Spezialist für Existenzgründung • Rating • Öffentliche Fördermittel 

Vorstellung des Referenten 



Einsatzgebiete für Unternehmensbewertungen 



 

 

 

Unternehmensbewertung -  Allgemein 

o Eine Unternehmensbewertung schafft eine objektivierte Ausgangssituation für  

anstehende Verhandlungen. 

 

o Grundsätzlich existiert kein „richtiger Unternehmenswert“. Mit Hilfe der Bewertungs- 

verfahren kann nur eine Bandbreite eines möglichen Kaufpreises ermittelt werden.   

 

o Dem Auftraggeber wird mit der erstellten Unternehmensbewertung eine Argumentationshilfe 

geliefert, die maßgeblich für den subjektiven Grund eines Kaufs- oder Verkaufsprozesses  

dargestellt werden kann. 

 

o Grundsätzlich orientiert sich der Wert am Nutzen, den das Unternehmen in der Zukunft für den Käufer erbringen 

kann. 

 

o Neben den vorliegenden „harten“ Fakten spielt immer auch die persönliche Situation (z.B. steuerlich etc.) eine 

nicht zu unterschätzende Rolle.  

 

o Für den Übergeber ist auch der soziale Aspekt, wie die Fortführung des Unternehmens mit den vorhandenen 

Mitarbeitern sehr wichtig. Die Übergabe des Lebenswerkes in andere Hände ist ein sehr sensibler, emotionaler 

und auch einmaliger Moment in der Entwicklung des Unternehmers      

 

 

 



Bewertungs-Verfahren 



 

 

 Sammeln der Basisdaten des Unternehmens 

 

 Beschreibung der Erfolgsfaktoren 

 Vertriebs- und Wettbewerbssituation 

 Mitarbeiter 

 Kundenstruktur 
 

 Planung für die nächsten Jahre aus Sicht des Unternehmens 

 Planung des Käufers wird von dieser Planung abweichen 

 Berücksichtigung finden nur Maßnahmen, die bereits heute eingeleitet sind  
 

 Bewertung nach den unterschiedlichen Verfahren (zur Festlegung der Bandbreite des Kaufpreises) 

 

 Untersuchung der Kapitaldienstfähigkeit aus Sicht des Käufers aus den Erträgen des 

Unternehmens 
 

 Steuerliche Betrachtung aus Sicht des Käufers und Verkäufers, z.B. durch die Berücksichtigung  

von unterschiedlichen Übernahmemodelle 

 

 Abschließende Beurteilung und zusammenfassende Wertung 

 

 Fazit: Käufer und Verkäufer einigen sich auf einen Kaufpreis - dies stellt den wahren   

          Unternehmenswert dar! 

Praktische Umsetzung  
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Vielen Dank für Ihre 
Aufmerksamkeit. 


