BLOG

EIN KAUFER BEZAHLT KEINE VERGANGENHEIT

23. September 2026 - Olaf Rosenbaum - 2 Min. Lesezeit

Warum platzen so viele Unternehmensverkaufe? Warum liegen die
Preisvorstellungen von Verkaufer und Kaufer so weit auseinander? Die
Verkaufer fordern meistens einen Uberhdohten Kaufpreis - so steht es auch

im DIHK-Report. Und das hat einen einfachen Grund.

Der Verkaufer verkauft Blut, Schwei8 und Tranen. Er hangt ein Preisschild
an die Arbeit der Vergangenheit: dreiBig Jahre geschuftet, eine Halle

gebaut, viele Krisen durchgestanden.

Den Kaufer interessiert das dem Grunde nach nicht. Wenn das
Unternehmen in der Vergangenheit viele Krisen bewaltigt hat - hurra! Ihn
interessiert, wie er die Krisen Ubersteht, die vor ihm liegen. Der Kaufer
stellt sich genau eine Frage: Was wirft dieser Betrieb in den nachsten
zehn Jahren an Gewinn ab - ohne den heutigen Inhaber?

Der eine verkauft Erinnerungen, der andere kauft Erwartungen. Deshalb
finden die beiden meistens keinen gemeinsamen Preis - oder einer ist
bitter enttauscht. Ich habe Verkaufe auf dem Weg zum Notar platzen

sehen, weil der Verkaufer kalte FuBe bekam: ,Der Preis ist doch zu niedrig."

Die Konsequenz fur Dich: Dokumentiere die Zukunft Deines
Unternehmens, nicht seine Geschichte. Beantworte die Frage Deines
imaginaren Kaufers schriftlich, in drei Satzen: Warum ist dieses
Unternehmen in finf Jahren mehr wert als heute - ohne den
Unternehmer? Drei Satze sind schwierig. Fallt es Dir leicht, bist Du weiter
als die meisten.
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Ein Kaufer bezahlt keine Vergangenheit. Er bezahlt belegbare Zukunft -

oder er bezahlt gar nicht.

Dieser Gedanke stammt aus Folge 29 von Chefsache Krise:

.Unternehmensnachfolge: So wird Dein Betrieb verkaufbar" - Jetzt anhdren.
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