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Ingo Claus, Partner von K.E.R.N – Die Nachfolge -

spezialisten, betreut Unternehmerfamilien bei  

der Unternehmensnachfolge, dem Unternehmens-

verkauf oder -kauf. Er organisiert seit 2002 erfolgreich 

Generationswechsel und Firmenverkäufe in Zeitschrif-

tenverlagen sowie dem Produktions-, Handwerks- und 

Dienstleistungssektor. Dabei war er für Familienunternehmen 

unterschiedlichster Größen in Deutschland, Russland, China, der 

 Ukraine und weiteren europäischen Ländern  tätig.

| Generationswechsel im Betrieb | Management und Strategie |

Nathalie Rieck: „Mein Bruder ist seit 2010 als 

 Produktionsleiter im Betrieb und ich hatte 2013  

den Wunsch nach beruflicher Veränderung. Das 

führte zu der  Entscheidung, die Firma in vierter  

Generation fortzuführen.“

Deutschlands mittelständische Drucker stehen vor einem 

Generationswechsel. Bereits heute ist jeder zweite 

  Firmenchef älter als 55 Jahre. Ändert sich nichts, werd en 

in nur fünf Jahren über 70% aller Druckereichefs in  

Betrieben mit einem Umsatz zwischen 500.000 und  

25 Millionen Euro älter als 55 Jahre sein. Viele der mehr  

als 3.700 betroffenen und meist in Familienhand  

befind lichen Betriebe stehen spätestens dann vor  

einem Generationswechsel. Worauf sollten Sie bei der 

Vorbereitung achten? 

Die 3Ws: Was soll wann an wen übergeben werden?

Es gibt kein perfektes Alter, um über Unternehmensnachfolge 

nachzudenken. Allerdings: Je älter der Seniorunternehmer, 

desto höher ist die Wahrscheinlichkeit einer unorganisierten 

Notfallnachfolge aufgrund von Krankheit oder Tod.

Ein Zeitplan, welche Vermögenswerte wann an wen übergeben 

werden sollen, hat sich in der Praxis als sehr hilfreich erwie-

sen. In speziellen, durch Nachfolgeexperten moderierte Work-

shops erarbeiten Unternehmerfamilien gemeinsam die für die 

Firma passende Nachfolgestrategie, die oft zwischen drei und 

sieben Jahren umfasst. 

Welches Nachfolgemodell passt zu mir? 

Familieninterne Nachfolge

Viele Familienunternehmer wünschen sich, dass eins der Kin-

der die Firma weiterführt. Ist in der Unternehmerfamilie ein 

geeigneter und bereiter Nachfolger vorhanden, sollte dieser 

rechtzeitig in die Firma eingeführt werden. 

Parallel dazu sollten eventuell anspruchsberechtigte  

Geschwister durch Vermögensübertragungen entsprechend 

abgefunden werden. Eine Unternehmensbewertung hilft dabei, 

den Firmenwert realistisch zu begründen und dessen Anteil 

am zu übergebenden Vermögen zu bestimmen.

Fremdmanagement

Der tiefgreifenden Struktur- und Veränderungsprozess der 

Druckindustrie hat immer öfter zur Folge, dass sich in der Fa-

milie kein geeigneter Nachfolger findet. Soll das Unternehmen 

im Familienbesitz verbleiben, muss rechtzeitig ein geeigneter 

Fremdgeschäftsführer gefunden und eingearbeitet werden. 

Dies erfordert eine sorgfältige Planung und dauert üblicher-

weise mehrere Monate. 

Ist sowohl die innerfamiliäre Nachfolge als auch Fremdmana-

gement keine Option ist der Verkauf eine echte Alternative. 

Welche Betriebe sind besonders attraktiv? 

Attraktive Druckereien machen ihre Hausaufgaben und verfü-

gen über ein besonderes Alleinstellungsmerkmal. Dies kann 

Spezial-Know-how in Nischenmärkten oder eine hohe Wert-

schöpfungstiefe bzw. -breite sein. Viele Interessenten sind auf 

der Suche nach Firmen mit einem hohen Digitalisierungsgrad. 

Interessant sind auch Technologien, die Abläufe verschlanken, 

beschleunigen und kostengünstiger machen. Dies kombiniert 

mit einem breit aufgestellten Kundenstamm ist für Kaufinte-

ressenten attraktiv. 

Junge Teams erleichtern Verkauf 

Laut Bundesverband Druck und Medien beeinträchtigt der 

Fachkräftemangel trotz der Konsolidierung schon heute mehr 

als 60 Prozent aller Druckereien. Eine solide Mitarbeiterbasis 

kann also Druckereien zur Übernahme anderer Betriebe moti-

vieren. 

Wer kauft eine Druckerei? 

Nehmen Sie die folgenden Käufergruppen für den Verkauf ei-

ner Druckerei in den Blick:

W Druckkonzerne: Große Druckunternehmen kommen auf-

grund der Überkapazitäten der Branche als strategische  

Investoren eher seltener in Betracht. Für diese sind oftmals 

nur größere Druckereien interessant. 

W Mittelständische Drucker: Gerade beim Verkauf kleinerer 

Druckereien lohnt die Ansprache etablierter Mittelständler. 

Schließlich erschließen diese Firmen über Zukäufe vergleichs-

weise einfach neue Kunden, erweitern ihre Produktpalette 

oder technische Kompetenz. 

W Finanzinvestoren: Private-Equity-Investoren oder Family-

Offices halten im Rahmen von Buy-and-Build-Strategien  

häufig Anteile an Druckereien. Diese suchen häufig Synergie-

potenziale, neue Technologien oder Kundengruppen.

W Management-Buy-Ins (MBIs): Gerade Druckereien mit einer 

Umsatzgröße zwischen zwei und fünf Millionen Euro sind für 

branchenerfahrene MBIs interessant. Aufgrund der Konsoli-

dierung der Druckbranche schauen sich branchenerfahrene 

Interessenten die Unternehmen allerdings sehr genau an. 

Was erschwert den Verkauf einer Druckerei? 

Branchenbeobachter erwarten gerade für kleinere und mittlere 

Druckunternehmen eine weitere Konsolidierung. 

Wesentlich für einen erfolgreichen Unternehmensverkauf  

sind nachhaltig erwirtschaftete Gewinne und ein  

zukunftsfähiges Geschäftskonzept mit klaren Alleinstellungs-

merkmalen. Die folgenden Punkte erschweren jedoch den  

Verkauf von Druckereien: 

1. Fehlende zweite Führungsebene

Die Strukturen kleiner Familienunternehmen sind vielfach auf 

den Inhaber zugeschnitten. Es fehlt oft eine zweite Führungs-

ebene, die das Unternehmen ohne den Chef langfristig in 

Gang hält. Im Falle einer Nachfolge ist diese dringend aufzu-

bauen, oder Fremdgeschäftsführer einzustellen. 

2. Wenige Großkunden und hohes Alter von Mitarbeitern 

und Maschinen

Abhängigkeiten zu wenigen Großkunden, ein überalterter  

Maschinenpark oder ein höherer Altersdurchschnitt der  

Belegschaft erschweren den Generationswechsel zusätzlich. 

Konstante Investitionen in Technik und Prozesse, die  

Verjüngung der Mitarbeiter sowie den Vertrieb steigern die At-

traktivität einer Druckerei. 

3. Ungenügend vorbereiteter Transaktionsprozess

Eine gute Vorbereitung des Übergabeprozess zahlt sich für den 

Verkäufer immer aus. Denn Kaufinteressenten erwarten vor  

einem Erstgespräch aussagekräftige Unterlagen, die das  

Geschäftsmodell und ein belastbares und vor allem bereinigtes 

Zahlenwerk darstellt. 

Unternehmensnachfolge sorgfältig planen 


