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VORWORT  
 
 
Viele Führungskräfte überlegen derzeit ein mittelständisches Unternehmen zu 
übernehmen oder Anteile daran zu erwerben. Tatsächlich werden diese Vorhaben 
begünstigt durch eine Reihe von Fakten: Viele ältere Unternehmer möchten ihre 
Nachfolge aus Altersgründen regeln. Andere Unternehmer haben vor zehn oder 
20 Jahren ein Unternehmen aufgebaut, das sie heute mit Erfolg führen. Sie sind 
jedoch der Auffassung, es jetzt zu veräußern, weil sie sich in den nächsten Jahren 
anderen Dingen zuwenden wollen.  
 
In Zeiten der verteilten Märkte ist es oft leichter, ein bestehendes Unternehmen 
mit aufgebauter Organisation, etabliertem Vertrieb und eingespielten Mitarbei-
tern zu übernehmen als ein Unternehmen neu zu gründen. Zudem werden Unter-
nehmenseinkäufe von qualifizierten Führungskräften in Deutschland finanziell 
ganz ähnlich gefördert wie „echte“ Existenzgründungen. Mit begrenztem eige-
nem Einsatz von Geld lassen sich so mit Hilfe entsprechender öffentlicher Mittel 
erhebliche Summen finanzieren.  
 
Auch qualifizierte Investoren, die in mittelständische Unternehmen investieren 
wollen, benötigen qualifizierte Geschäftsführer für diese Betriebe und suchen bei 
Vorhandensein entsprechender Projekte Geschäftsführer für diese Beteiligungen, 
die bereit sind, sich dort auch mit eigenem Geld zu beteiligen. Oft herrscht die 
Auffassung vor, dass Geschäftsführer, die bereit sind, mit eigenem Geld in ein 
Unternehmen hineinzugehen, die „besseren“ Geschäftsführer sein müssten. Kein 
Zweifel. Durch das Einbringen von Geld durch qualifizierte Geschäftsführer 
werden diese zu Unternehmern, zumindest zu Mit-Unternehmern, die mit „lei-
den“, wenn die Firme nicht erfolgreich ist.  
 
Für qualifizierte Führungskräfte ist ein Management-Buy-Out oder Management-
Buy-In oft ein lang erstrebter und vorbereiteter Schritt der persönlichen bzw. be-
ruflichen Lebensplanung; er ist der Einstieg ins Unternehmertum.  
 
Dieses Buch möchte denjenigen, die einen solchen Schritt planen oder dabei sind, 
ein Management-Buy-Out oder Management-Buy-In umzusetzen, Ratgeber auf 
diesem Weg sein. Die Autoren haben ihre vielfältigen Erfahrungen mit solchen 
Unternehmens- bzw. Beteiligungsübernahmen einfließen lassen und wünschen 
viel Freude beim Lesen des Buches, insbesondere aber Glück und Erfolg beim 
Umsetzen eines Management-Buy-Outs oder Management-Buy-Ins.  
 

Die Autoren 
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1 WAS IST EIN MANAGEMENT-BUY-IN /
-BUY-OUT? 

 
 
 
 
 
Eine Existenzgründung bietet immer Chancen, sie birgt jedoch auch Risiken. Ge-
rade in einer unsicheren wirtschaftlichen Gesamtlage kann eine Existenzgrün-
dung ein großes Wagnis sein. Viele Gründer denken daher über Alternativen 
nach, die den Schritt in die Selbständigkeit ermöglichen, dabei aber das Risiko in 
Grenzen halten. Eine solche Möglichkeit bietet sich über den Kauf eines bereits 
bestehenden Unternehmens, z.B. im Rahmen eines Management-Buy-In (MBI) 
bzw. Management-Buy-Out (MBO). Vom MBI spricht man, wenn Unterneh-
mensanteile an externe Führungskräfte verkauft werden. Ist der Käufer bereits 
vor dem Kauf in der Leitung des Unternehmens tätig, so spricht man von einem 
MBO. 
 
Ein Unternehmenskauf hat für einen Gründer viele Vorteile. Er kann mit der ge-
wünschten Betriebsgröße starten und auf einen vorhandenen Kundenstamm zu-
rückgreifen. Das Unternehmen hat sich am Markt bereits etabliert und Reputation 
erworben. Neben der persönlichen Herausforderung und der unternehmerischen 
Freiheit reizt den Käufer meist die Kapitalisierung des eigenen Know-hows eben-
so wie die finanzielle Perspektive, die sich aus dem Unternehmertum ergeben 
können. 
 
Auch für den Altunternehmer kann ein MBI/MBO eine gute Lösung sein, wenn 
z.B. die Nachfolgeregelung ansteht. Ein MBI/MBO ist für Familienunternehmen 
oft eine Alternative zum Verkauf an Dritte, wie Wettbewerber und andere. Dass 
diese Lösung für Deutschland hohe Relevanz hat, zeigen einige Zahlen. Derzeit 
sind knapp 36 % der Unternehmer in den alten Bundesländern 55 Jahre und älter. 
Daraus folgt, dass in den nächsten 5 Jahren ca. 135.000 Nachfolgeregelungen an-
stehen, davon allerdings ca. 80.000 sehr kleine Unternehmen mit Umsätzen von 
unter 1.000.000 €. Lediglich 54 % der Familienunternehmen schaffen die interne 
Familiennachfolge, 46 % werden verkauft oder liquidiert. Über zwei Drittel der 
Familienunternehmen scheitern in der ersten oder spätestens in der zweiten Gene-
ration. Nicht zu Unrecht zählt daher für viele Unternehmer die geglückte Nach-
folge zu einer der größten Leistungen des beruflichen und unternehmerischen 
Wirkens. 
 


