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Mein idealer Käufer
Wer das Unternehmen übernimmt, prägt seine Zukunft — und damit auch dein Vermächtnis. Dieser Fragebogen hilft dir, ein klares Bild davon zu entwickeln, wen du dir als Käufer wünschst. Es darf eine Wunschliste sein. Auch wenn du nicht jeden Punkt erfüllen kannst: Wer sich das früh klargemacht hat, trifft im Prozess bessere Entscheidungen.



1. Werte und Haltung
Was soll dieser Mensch oder diese Organisation vertreten? Wie soll mit Menschen umgegangen werden — mit Mitarbeitern, Kunden, Lieferanten?

Welche drei Werte sind für dich unverzichtbar?



Was darf der Käufer auf keinen Fall tun oder verändern? Was wäre ein Dealbreaker — auch wenn der Preis stimmt?




Wie wichtig ist dir, dass dein Name, dein Ruf oder dein Vermächtnis weitergetragen wird?





2. Hintergrund und Erfahrung
Welche Kenntnisse und Erfahrungen braucht jemand, um dein Unternehmen erfolgreich weiterzuführen?

Welche fachlichen Fähigkeiten oder Branchenkenntnisse sind wichtig?



Welche Fähigkeiten muss der Käufer nicht mitbringen — weil dein Unternehmen sie bereits hat?



Wie wichtig ist Branchenkenntnis? Kann jemand ohne Branchenhintergrund dein Unternehmen führen — und was würde das voraussetzen?




Gibt es besondere Zertifizierungen, Netzwerke oder Erfahrungsfelder, die hilfreich oder nötig wären?





3. Alter und Lebensphase
Das Alter des Käufers beeinflusst seinen Zeithorizont, seine Risikobereitschaft und seine Energie für Veränderungen.

In welcher Lebensphase sollte der Käufer idealerweise sein? (z. B. 35–50 Jahre, im Aufbau der Karriere, mit langfristigem Horizont …)



Wie wichtig ist dir, dass der Käufer das Unternehmen langfristig hält — und nicht in 5–7 Jahren weiterverkauft?



Gibt es Altersgruppen oder Lebensphasen, die du dir eher nicht vorstellst — und warum?





4. Rolle nach dem Kauf
Welche Rolle soll der Käufer im Unternehmen übernehmen — und welche Rolle möchtest du nach dem Verkauf noch spielen?

Soll der Käufer das Unternehmen aktiv operativ führen oder eher strategisch steuern?



Möchtest du nach dem Verkauf noch eine Rolle spielen — als Berater, Beirat oder in einer Übergangsphase? Wie lange?



Oder möchtest du einen sauberen Schnitt — und wenn ja, nach welchem Zeitraum?



Wie viel Mitsprache möchtest du nach dem Closing noch haben — bei Strategie, Mitarbeitern, Kunden?





5. Mindset und Führungsstil
Wie soll mit dem Team, mit Veränderungen und mit dem bestehenden Erbe umgegangen werden?

Welchen Führungsstil wünschst du dir? (z. B. nahbar, klar strukturiert, wachstumsorientiert, bewahrend …)



Soll der Käufer das Unternehmen eher weiterentwickeln und verändern — oder bewahren und stabilisieren?



Wie soll der Käufer mit dem bestehenden Team umgehen? Was ist dir dabei besonders wichtig?




Gibt es Eigenschaften, die du dir explizit nicht wünschst?





6. Eine Person, zwei Personen oder eine Organisation?
Käufer kommen in unterschiedlichen Formen — von der Einzelperson bis zum Konzern. Jede hat andere Stärken und Risiken.

Mögliche Käuferformen:
1. Einzelperson (klassischer MBI/MBO): Hohes persönliches Commitment, persönliche Haftung, langfristiger Horizont möglich
1. Zwei-Personen-Team: Komplementäre Fähigkeiten, geteiltes Risiko, häufig komplementäre Rollen (Kaufmann + Fachmann)
1. Management-Team (MBO): Kennt das Unternehmen, hohe Kontinuität, Finanzierungskomplexität höher
1. Strategischer Käufer (Unternehmen): Ressourcen, Synergien, aber weniger persönliche Bindung
1. Finanzinvestor (PE/Family Office): Professionelle Strukturen, Renditefokus, meist zeitlich begrenzt

Welche Käuferform kannst du dir für dein Unternehmen am besten vorstellen — und warum?



Gibt es Formen, die für dich ausscheiden?



Was wäre besonders wichtig, wenn es ein Käufer-Team wäre — z. B. klare Rollenverteilung, gemeinsame Werte …?





Mein Käuferprofil — Zusammenfassung
Fasse hier in 2–3 Sätzen zusammen, wen du dir als idealen Käufer vorstellst. Das muss kein perfekter Satz sein — es ist dein persönlicher Kompass für den Prozess.

Mein idealer Käufer ist jemand, der …






Für mich ein klares Ausschlusskriterium wäre …






Dieses Profil ist dein Kompass — kein starres Raster. Wenn du im Prozess auf Interessenten triffst, kannst du sie daran messen. Nicht jeder Punkt muss erfüllt sein. Aber du weißt dann, warum jemand passt oder nicht.
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