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In Deutschland werden bereits seit den 80er Jahren des letzten Jahrhunderts jahrlich zwischen
1.400 und 2.500 mittelstdndische Unternehmen verkauft bzw. libertragen. In Zukunft wird die
Nachfolgeproblematik noch aktueller; Schatzungen der Anzahl der potenziellen Verkaufs- und U-
bertragungsfalle in den kommenden Jahren belaufen sich auf eine Zahl von mehr als 10.000. Bei
vielen dieser Unternehmen handelt es sich um Familienunternehmen, in denen der Inhaber den
Unternehmensiibergang nur einmal in seinem Leben vollizieht. Dies bedeutet, dass die Verkaufer
dieser Unternehmen keine Erfahrung besitzen und dadurch solchen Kaufern benachteiligt gegeni-
berstehen, die sich taglich mit entsprechenden Transaktionen befassen.

Naturlich gibt es im Markt fir Unternehmenstransaktionen bereits entsprechende Berater. Aller-
dings zeigt sich, dass fir Investmentbanken mittelstdndische Transaktionen zu klein und sonstige
M&A-Berater bei nur einem kleinen Teil der Transaktionen beteiligt sind. Der Verkaufsprozess fir
mittelstdndische Unternehmen ist intransparent und beschrankt sich in der Literatur meist auf pra-
xeologische Beschreibungen ohne entsprechende Fundierung.

An dieser Stelle setzt die vorliegende Dissertation von Collin Schmitz-Valckenberg an. Auf Basis
der bisherigen Literatur zu Unternehmenstransaktionen und ihrer Ubertragung auf die spezifischen
Bedingungen des Mittelstandes werden Hypothesen liber die Einflussfaktoren auf den Verkaufs-
prozess mittelstandischer Unternehmen formuliert und in einer anschlieenden empirischen Unter-
suchung Uberpriift. Diese empirischen Befunde bilden den zentralen Erkenntnisfortschritt der Un-
tersuchung und ein Alleinstellungsmerkmal der vorliegenden Arbeit: Zum ersten Mal ist es auf sta-
tistisch valider Basis gelungen, einen idealtypischen Verkaufsprozess fir mittelstandische Unter-
nehmen zu erfassen und die relevanten Einflussfaktoren auf sein Ergebnis, den relativen Kauf-
preis, zu extrahieren.

Der Markt fiir Unternehmenstransaktionen zeichnet sich bislang durch eine hohe Intransparenz
aus, wobei es kein Interesse der Intermedidre geben kann, diese Intransparenz zu reduzieren. In
einem solchen Umfeld die vorliegende empirische Untersuchung durchzufiihren, ist die besondere
und hervorzuhebende Leistung. Sie tragt dabei nicht nur praktisch zum Erkenntnisfortschritt bei
(z.B. durch interessante Ergebnisse etwa zur Beratereinbindung und -entlohnung oder zur not-
wendigen Profitabilitit), sondern vermag auch die Literatur um Unternehmenstransaktionen ent-
scheidend zu bereichern.

Damit ist der Arbeit ein breites Leserspektrum zu wiinschen, vom Forscher bis zum mittelstandi-
schen Unternehmer, der sein Unternehmen zu verkaufen beabsichtigt.
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