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Für Unternehmer im Nordwesten 
wird es zunehmend schwieriger ge-
eignete Nachfolger zu Ʊnden. Im 
Jahr 2026 stehen drei abgabewillige 
Unternehmer bloß einem einzigen 
Nachfolgeinteressenten gegenüber.  
 

Für uns im Nordwesten heißt das: 
Jedes Jahr bleiben rund 5,5 Tsd. Un-
ternehmen ohne geregelte Nach-
folge. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Diese sogenannte „Nachfolgeunter-
deckung“ gefährdet in der Region 
nach Berechnungen der NWDN 
Nordwestdeutsche Nachfolgebera-
tung allein im Jahr 2026 etwa 56,2 
Tsd. Arbeitsplätze und kumulierte 
Unternehmenswerte in Höhe von 
ca. EUR 11 Mrd.  
 

Im Durchschnitt steht für jeden 
betroƯenen Betrieb in Nord-
westdeutschland ein Unter-
nehmenswert von rund 
EUR 2 Mio. auf dem Spiel. 
 

Die unterschiedlichen Betriebe prä-
gen unser wirtschaftliches Wohler-
gehen, das bauliche Landschafts-
bild und das soziale Miteinander der 
Region. Die damit verbundenen un-
ternehmerischen Werte gilt es zu be-
wahren – auch durch eine angemes-
sene Ʊnanzielle Anerkennung der 
unternehmerischen Leistung. 
 

 

 

 

 

 

 

 

Die Lage spitzt sich zu. 
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Hinwei : 
Ohne das notwendige 
Fingerspitzengefühl 
können hier gerade 
Schlüsselmitarbeiter 
schnell verloren ge-
hen! 

Nachfolgeprozesse ziehen sich oft 
über Jahre. Gefühle auf beiden Sei-
ten werden verletzt, Kaufpreise blei-
ben deutlich hinter den Erwartungen 
zurück – und im schlimmsten Fall 
scheitert der gesamte Prozess. Übrig 
bleiben dann nur die Scherben eines 
beeindruckenden Lebenswerks und 
im Schnitt zehn Mitarbeiter ohne 
Perspektive. 
 

Im Dialog mit privaten und öƯentli-
chen Nachfolgebeteiligten konnte 
die NWDN Nordwestdeutsche 
Nachfolgeberatung zwei besonders 
häuƱg genannte Stolpersteine iden-
tiƱzieren, die auch 2026 bei Nachfol-
geprozessen dringend zu berück-
sichtigen sind: 
 

OƯenlegungshemmnisse 

„Ich will ja nicht, dass die 
Leute anfangen zu reden“ 

Bremer Unternehmer 

 

Wer einen Nachfolger sucht, kommt 
nicht drum herum „Fremden“ einen 
Blick in die Bücher zu gewähren. 
Schließlich will niemand die sprich-
wörtliche Katze im Sack kaufen. 

Viele abgabewillige Unternehmer 
hadern jedoch mit der Sorge, dass 
schon die bloße OƯenlegung der 
Verkaufsabsicht bereits geschäfts-
schädigend wirken könnte:  

Kunden befürchten Qualitätsver-
luste oder sogar die AuƲösung des 
Unternehmens und vermeiden lang-
fristige VerpƲichtungen (Bestellun-
gen, Termine, Langzeitverträge, 
etc.). Zulieferer zweifeln an der Ab-
satzsicherheit und sehen sich nach 
alternativen Abnehmern um. 

Diese Sorgen teilen auch Mitarbei-
ter, die sich Gedanken um die Si-
cherheit ihres Arbeitsplatzes ma-
chen und in der Folge kurz- bis mit-
telfristige Arbeitgeberwechsel an-
streben. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Stolpersteine im Nachfolgeprozess. 
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In der logischen Konsequenz wittern 
Wettbewerber die Gelegenheit eine 
vermeintliche Schwäche auszunut-
zen und Mitarbeiter, Kunden oder 
Zulieferer umfassend abzuwerben. 

Zudem fürchten viele Unternehmer, 
dass selbst ihr privates Umfeld die 
eigene Leistungsfähigkeit in Frage 
stellt – insbesondere, wenn sich der 
Nachfolgeprozess über einen länge-
ren Zeitraum zieht. 

Fazit: Oft scheitern Nachfolgen 
schon daran,  dass Unterneh-
mer angesichts gravierender 
OƯenlegungshemmnisse zum 
Schutz des eigenen Geschäfts 
eine umfangreiche Nachfolger-
suche meiden. 

 

 

Fehlende Erfahrung 

Der durchschnittliche mittelständi-
sche Unternehmer erlebt Fusionen 
und Übernahmen meist nur ein ein-
ziges Mal – vor allem im Rahmen der 
eigenen Nachfolge. Man spricht da-
her von sogenannten once-in-a-
lifetime-events. 
  
 

Entsprechend fehlen oft die nötigen 
Erfahrungswerte, Fertigkeiten und 
Kenntnisse. HäuƱge Fragestellun-
gen sind beispielsweise: 
 

• Wieviel ist mein Unternehmen 
tatsächlich wert – und wie lässt 
sich ein möglichst hoher Verkaufs-
wert erzielen? 
 

• Wie und wo finde ich geeignete 
Nachfolger? 

 

• Welche Verkaufs- bzw. Finanzie-
rungsunterlagen müssen wann 
und wem bereitgestellt werden? 

und 

•  Wie wird die Nachfolge schließ-
lich operativ umgesetzt? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

„Ich mache das 

ja jetzt auch zum 
ersten Mal“ 

Ostfriesische 
Unternehmerin 
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Weiterhin wird auch für das Nachfol-
gejahr 2026 gelten, dass Nachfolgen 
über die beiden beschriebenen Fak-
toren hinaus insbesondere an ver-
schiedenen Kaufpreisvorstellungen, 
Finanzierungsschwierigkeiten und 
emotionalen Blockaden scheitern 
werden. 
 

Fazit der NWDN Nordwestdeut-
sche Nachfolgeberatung: 
Gewiefte Unternehmergeiste be-
kommen auch diese Herausforde-
rungen selbstverständlich irgendwie 
gemeistert – müssen dabei aber 
häuƱg Abstriche bei der Nachfolger-
qualität, beim Kaufpreis und / oder 
bei der Dauer des gesamten Prozes-
ses in Kauf nehmen.  

  

NWDN 
Top-Stolpersteine 

2026 
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So gelingt die Nachfolge richtig 
 

 

 

 

Die beschriebenen Stolpersteine 
sind kein Grund, den Kopf in den 
Sand zu stecken oder das eigene 
Lebenswerk abzuschreiben. Er-
folgsbeispiele der NWDN Nord-
westdeutschen Nachfolgebera-
tung zeigen, welche Stellschrau-
ben wirken, um eine reibungslose 
Nachfolge zu sichern: 

 

 

 

Gezielte 
Nachfolgersuche 

 

Auch wenn es auf den ersten Blick 
simpel wirkt: Ʊndet sich im eigenen 
Netzwerk kein geeigneter Nachfol-
ger, ist entscheidend zu wissen, wo 
und wie man gezielt nach einem 
geeigneten Nachfolger sucht. Bei 
einer solchen Suche unterscheidet 
man in der Regel zwischen strate-
gischen und operativen Nachfol-
gern sowie Finanzinvestoren. 
 

Operative Nachfolger 

 

In Anlehnung an das traditionelle 
innerfamiliäre Übergabemodell 
wenden sich, sollte keine familiäre 
Lösung verfolgt werden, viele Un-
ternehmer zunächst der Suche 
nach einem anderen tüchtigen Ver-
treter der nächsten Generation zu. 
Solche sogenannten operativen 
Nachfolger steigen aktiv in den 

 ezielte
Nachfolgersuche

Realistische
 aufpreis ndung

 Die  raut
hübsch machen 

Strukturierter
Prozess
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Betrieb ein und entwickeln die Ge-
schicke vor Ort eigenhändig weiter. 
Dabei bringen sie häuƱg Bran-
chenerfahrung, mindestens aber 
eine ordentliche Portion Unterneh-
mertum mit. 
Solch operative Nachfolger Ʊndet 
man häuƱg in den eigenen Reihen 
oder bei anderen Akteuren der 
Branche (Wettbewerber, Zulieferer, 
Abnehmer und sonstige Partner). 
Vereinzelt lassen sich besonders 
geeignete Exemplare sogar direkt 
in Berufsschulklassen und Vorle-
sungssälen Ʊnden. 
 

Finanzinvestoren 

 

Da sich auch 2026 wohl durch ein 
relatives hohes Zinsniveau aus-
zeichnen wird, wird sich jedoch der 
Trend fortsetzen, dass solch rein 
operative Nachfolger oft nicht in 
der Lage sein werden, die erforder-
liche KaufpreisƱnanzierung alleine 
zu stemmen. Folglich empƱehlt es 
sich, parallel nach einem Finan-
zinvestor zu suchen, der dem ope-
rativen Nachfolger mit Fremd- oder 
Eigenkapital unter die Arme greift – 
etwa Business Angels, Private 
Equity, Unternehmerische Beteili-
gungsholdings oder öƯentliche Be-
teiligungsgesellschaften.  
 

Die passende Paarung aus operati-
vem Nachfolger und Finanzinves-
tor herzustellen erweist sich dabei 
regelmäßig als nicht zu vernachläs-
sigende Herausforderung.  
 

Strategische Nachfolger 

 

Wie üblich für die angeschlagene 
wirtschaftliche Gesamtlage, nut-
zen einige ausgewählte Unterneh-
men nun die Chance für Konsoli-
dierungsmaßnahmen: 
Als sogenannte strategische In-
vestoren übernehmen sie also 
konsequent Unternehmen mit ähn-
lichen Geschäftsmodellen sowie 
Zulieferer und Abnehmer der Bran-
che. So verringern sie etwa die An-
zahl an Wettbewerbern, mit denen 
sie um Marktanteile konkurrieren, 
generieren zusätzliche Einnahme-
quellen oder heben Kostensyner-
gien. Diese Marktentwicklungen 
spielen Unternehmern, die einen 
geeigneten Nachfolger suchen, 
klar in die Hände – so können aus 
Wettbewerbern, Zulieferern und 
Abnehmern schnell auch strategi-
sche Nachfolger werden. 
 

Nachfolgetrend: Marktkonsolidie-
rung begünstigt Nachfolgersuche – 
strategische Nachfolger im Visier. 
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Oft haben Unternehmer  keine fun-
dierte Vorstellung davon, was ihr 
Unternehmen tatsächlich wert ist.  
In der Theorie gibt es ver-
schiedenste Möglichkeiten den 
Unternehmenswert zu ermitteln – 
gängig ist dabei die Anwendung 
markt- und branchenüblicher Mul-
tiplikatoren auf das bereinigte Be-
triebsergebnis vor Zinsen, Steuern 
und Abschreibungen, unter Be-
rücksichtigung des Substanzwer-
tes. 
 

Wichtig ist, den Blick in die Zukunft 
nicht zu vernachlässigen. Bewer-
tungsgrundlage ist in der Regel 
nicht nur das vergangene, sondern 
auch das kommende bzw. geplante  

 

Geschäftsjahr. Eine nachvollzieh-
bare Ableitung der künftigen Ent-
wicklung aus der Historie unter Be-
rücksichtigung unternehmerisch 
eingeleiteter Maßnahmen ist dabei 
unerlässlich. So ergibt sich eine 
Bandbreite, in der der faire Unter-
nehmenswert liegen sollte. 
 

Entscheidend ist dann, der Gegen-
seite die zugrunde gelegten adjus-
tierten Finanzdaten nachvollzieh-
bar zu vermitteln, sodass sie mit ih-
ren eigenen Berechnungen im glei-
chen Preiskorridor landet. 
 

Mit einer solchen Grundlage ge-
staltet sich die konkrete Verkaufs-
verhandlung deutlich angenehmer. 

  

Operative Nachfolger Finanzinvestoren Strategische Nachfolger

 Mittel- bis langfristiger 
Horizont

 Ausreichende 
Branchenkenntnisse

 HäuƱg Finanzierungs-
schwierigkeiten

 Klar monetär 
getriebenes Interesse

 Kurz- bis mittelfristiger 
Horizont

 Hoher Anspruch auf 
Skalierbarkeit

 Umfangreiche 
 ranchenkenntnisse

 Mittel- bis langfristiger 
Horizont

 Strategische 
Motivation

Realistische KaufpreisƱndung 

Abbildung: Klassische Nachfolgerkategorien. 
 



Nordwestdeutscher Nachfolge-Ausblick 2026 
 

 info@nwdn.de Seite | 10 

„Die Braut 
hübsch machen“ 

 

Liegt der ermittelte Kaufpreis unter 
den eigenen Erwartungen oder be-
stehen Zweifel, die zukünftigen Po-
tenziale ausreichend vermitteln 
und monetarisieren zu können, 
sollte gegengesteuert werden. 
 

Bereits in der Vorbereitung des 
Nachfolgeprozesses können dafür 
Maßnahmen zur Steigerung von At-
traktivität und Unternehmenswert 
umgesetzt werden. Bewährt haben 
sich hier insbesondere:  
 

 

 Außenauftritt stärken 
Moderne und attraktive Außendar-
stellung: Website, Social Media 
und Medienpräsenz aufpolieren. 

 

 Digitalisierung forcieren 
Klare Anwendungsfälle für digitale 
Tools, Systeme und Künstliche In-
telligenz (KI) aufdecken, testen und 
kommunizieren. 

 

 Inhaberunabhängigkeit 
Prozesse standardisieren, Füh-
rungskräfte einbinden, Wissens-
transfer umsetzen, Aufgaben und 
Key Accounts abgeben, Schlüssel-
personal langfristig binden. 

 

 

 

 Zukunft aufzeigen 
Weiterentwicklungs- und Optimie-
rungspotenziale ermitteln, veriƱzie-
ren und kommunizieren. 

 

 EƯizienz steigern 
Aufgabenportfolio schärfen, Struk-
turen und Prozesse zielorientiert 
ausrichten und Kostenstrukturen in 
Wertschöpfungs- und Verwaltungs-
bereichen optimieren. 

 

  unden diversi zieren 
(vertragliche und technische) Ab-
hängigkeiten von Top 5-Abnehmern 
hinterfragen und ggf. reduzieren; 
Neukunden akquirieren oder zu-
mindest in Aussicht stellen. 

 

 Planungssicherheit  
Langfristige Kunden- und Lieferan-
tenverträge sichern und Bindungs-
maßnahmen vorantreiben. 

 

 Portfolio schärfen 
Fokussierung auf Umsatz- und 
Renditestarke Produkte / Dienst-
leistungen (ABC-Analyse) unter 
Beibehaltung strategisch relevan-
ter Leuchtturmprodukte.  

 

 Liquidität verbessern 
Working-Capital optimieren, Zah-
lungsziele und Skonto-Modelle an-
passen, Lagerbestände reduzieren 
und Forderungen eintreiben. 
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Strukturierter Prozess 

Viele Unternehmer berichten im 
Rahmen ihrer Nachfolge von kräf-
tezehrenden Zerreißproben. Wäh-
renddessen spricht sich die Nach-
folgesuche rum und je länger das 
Unternehmen „im Schaufenster 
hängt“, desto schlechter werden 
die Chancen auf Erfolg und einen 
guten Verkaufspreis. 
 

Dabei lässt sich ein strukturierter 
Nachfolgeprozess – wenn man die 
Zügel in der Hand behält und den 
Fuß auf dem Gaspedal lässt – in 
neun bis zwölf Monaten abwickeln. 
Ein solcher Nachfolgeprozess er-
streckt sich in der Regel über die 
Phasen Vorbereitung, Vermark-
tung, Verhandlung und Abschluss. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

„Für ein erfolgreiches Nachfolge-
Unterfangen ist es entscheidend, 
dass man im Prozess die Ober-
hand behält – und genau weiß, 
was man als Nächstes tut“ 

Nils Mehlbreuer, 
NWDN Managing Partner 

  

 ermarktung
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Vorbereitung 
 

In den ersten zwei bis drei Monaten 
wird der Prozess vorbereitet. Der 
erwartbare Kaufpreis wird ermittelt 
und systematisch eine sogenannte 
„Long List“ potenzieller Nachfolger 
erstellt. Gleichzeitig werden Ent-
wicklungspotenziale identiƱziert, 
gegebenenfalls bereits umgesetzt, 
und eine grundlegende Nachfol-
ger-Story entwickelt: „W hin 
könn e die Rei e für den Nachf l-
ger mi  dem Un ernehmen gehen?“ 
Ziel ist es, dem Nachfolger eine at-
traktive Zukunftsperspektive des 
Unternehmens zu vermitteln. 
 

Abschließend werden die Ver-
kaufsdokumente angefertigt: um-
fangreiche Unternehmenspräsen-
tationen, die das Unternehmen, 
sein Geschäftsmodell und seine Fi-
nanzen anschaulich darstellen und 
einen attraktiven „Business Case“ 
aufzeigen. 
Dazu gehört auch ein detailliertes 
Finanzmodell, das historische und 
geplante Unternehmenszahlen 
und ihre Zusammenhänge darstellt 
und Transparenz schaƯt. 
 

Merker: Wenn der potenzielle 
Nachfolger die Bücher nicht ver-
steht, wird er nicht investieren. 
 

Vermarktung 
 

In den darauƯolgenden Monaten 
beginnt die Vermarktungsphase: 
die entwickelte Long List an poten-
ziellen Nachfolgern wird individuell 
mit einer ersten Kurzversion der 
Verkaufsdokumente angespro-
chen. Hier kann ein versierter Ver-
mittler helfen, Vertrauen aufzu-
bauen und Anonymität zu wahren. 
Aus der anfänglich oft dreistelligen 
Zahl potenzieller Kandidaten blei-
ben durchschnittlich 20 bis 30 für 
vertiefte Vorgespräche übrig. Er-
fahrungsgemäß reduziert sich 
diese Anzahl im Verlauf weiter auf 6 
bis 10 relevante Interessenten – die 
sogenannte „Short List“. Diesen In-
teressenten wird man bereits Rede 
und Antwort für alle Unklarheiten 
stehen müssen. Ein nicht zu unter-
schätzender Aufwand, insbeson-
dere im Hinblick auf Datenschutz. 
 

Verhandlung & Abschluss 
 

Mit den verbleibenden zwei bis vier 
Nachfolgekandidaten folgen an-
schließend zwei bis drei Monate in-
tensiver Verhandlungen. Kristalli-
siert sich ein Favorit heraus, wird 
ein konkreter Kaufvertrag ausgear-
beitet und innerhalb der folgenden 
zwei Monate Ʊnalisiert – die Nach-
folge ist geglückt! 
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NWDN-Erfolg faktor Erfüllt? Seite 

Nachfolger uche 

Mögliche Nachfolger im eigenen Netzwerk 
identiƱziert  7 

Entschieden, ob operative oder strategische 
Nachfolger beziehungsweise Finanzinvestoren 
angesprochen werden sollen 

 7 - 9 

Kaufprei findung 

Entschieden, mit welcher Methode das Unter-
nehmen bewertet werden soll  9 

Umfassende Bewertungsgrundlage geschaƯen 
und Planung aufgestellt 

 9 

Kaufpreiskorridor als Verhandlungsgrundlage 
festgelegt 

 9 

Nachfolgeattraktivität 

Ausreichend Maßnahmen zur Steigerung der 
Nachfolgeattraktivität vorgenommen 

  
10 

 Außenauftritt gestärkt  

 Digitalisierung forciert  

 Inhaberunabhängigkeit sichergestellt  

 Entwicklungschancen aufgezeigt  

 EƯizienz gesteigert  

 Kundenstamm diversiƱziert  

 Planungssicherheit geschaƯen  

 Portfolio geschärft  

 Liquidität verbessert  
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NWDN-Erfolg faktor Erfüllt? Seite 

Proze  truktur 

Klarer 12-Monate Nachfolgeplan aufge-
stellt 

 11 

„Long list“ potenzieller Nachfolger er-
stellt 

 12 

Nachfolge-Story bestimmt  12 

Umfangreiche Unternehmenspräsenta-
tionen angefertigt 

 12 

Detailliertes Finanzmodell entwickelt  12 

Merker: Wenn der potenzielle Nachfolger die Bücher nicht versteht, 
wird er nicht investieren. 

MehrstuƱge (teilweise persönliche) Käu-
feransprache geplant und entspre-
chende Kapazitäten vorgehalten 

 12 

Ausreichend auf Nachfolgeverhandlun-
gen und Abschluss vorbereitet 

 12 
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Die NWDN Nordwestdeutsche Nachfol-
geberatung ist verlässlicher Partner des re-
gionalen Mittelstands für professionelle 
Unternehmensnachfolge, Finanzoptimie-
rungen und umfassende unternehmerische 
Veränderungen. 

Unter dem Motto „Werte bewahren, Zu-
kunft schaƯen“ bringen die Partner der 
NWDN ihre Expertise aus anspruchsvollen 
Projekten bei international tätigen, renom-
mierten Wirtschaftsprüfungen, Private 
Equity-Investoren, Banken und Beratungs-
häusern in die Nordwestdeutsche Hei-
mat. Das Ziel: Leistungen auf dem Niveau 
erstklassiger  eratungshäuser – im Habi-
tus der Region. 

Überzeugt von ihrer Vermittlungsleistung 
macht die NWDN ihren Erfolg vom konkre-
ten Ergebnis jeder Nachfolge abhängig. 

info@nwdn.de 
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NWDN GmbH 
www.nwdn.de 
NWDN Gesellschaft mbH 
AG Oldenburg – HRB 222416 
USt-IdNr.: DE456157874 
Geschäftsführer: Chandi Abdo, Johan ten Doornkaat Koolman, Nils Mehlbreuer 
Sitz der Gesellschaft: Birkenwinkel 5a, 26209 Hatten 
info@nwdn.de 
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