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V

Vorwort

Als erfolgreicher IT-Unternehmer haben Sie sicherlich schon öfters mit dem Verkauf 
Ihres IT-Unternehmens geliebäugelt. Wenn man in langweiligen oder auch eskalierenden 
Terminen beim Kunden sitzt und sich eigentlich am Strand einer wunderschönen Süd-
seeinsel sieht ohne irgendwelche Verpflichtungen, dann passiert es schon mal, dass sich 
fragt wie viel man für sein IT Unternehmen eigentlich bekommt und wie man schnell 
einen Käufer findet.

Es stehen bei einem solchen Vorhaben viele Fragen im Raum, die mit den bisherigen 
Alltagsthemen des Unternehmerseins nicht viel gemeinsam haben:

• Wie viel bleibt durch den Unternehmensverkauf für mich und meine Familie übrig?
• Kann davon die Rente bestritten werden und können Träume erfüllt werden?
• Was ist wirklich wichtig bei der Auswahl des richtigen Käufers?
• In welchem Setting kann ihr Unternehmen weiter wachsen?
• Selbstständigkeit versus Integration in ein größeres Ganzes?

Keine Veränderung wirkt im Lebenszyklus eines Unternehmens so tief greifend wie der 
Unternehmensnachfolgeprozess. Der Grund liegt darin, dass sich alle Beteiligten mit 
fundamentalen und bisher nicht gekannten Gefühlen konfrontiert sehen.

Da das Thema für die meisten der IT-Unternehmer neu und einmalig ist, ist es mir 
wichtig in diesem Buch auf Fachtermini, die es im M&A-Geschäft zuhauf gibt, weitest-
gehend zu verzichten und aus Gründen der besseren Lesbarkeit wird auf die gleichzeitige 
Verwendung der Sprachformen männlich, weiblich und divers (m/w/d) verzichtet. Des 
Weiteren sind (steuer-)rechtliche Themen nur kurz angerissen mit dem Verweis auf 
Juristen, Steuerberater oder Wirtschaftsprüfer aus meinem Netzwerk, da diese Themen 
in diesem Zusammenhang komplex sind und einer individuellen Begutachtung bedürfen.

Mein Dank für die Umsetzung und Fertigstellung dieses Buches geht an den 
SpringerVieweg, Annette Hartung-Perlwitz und meine Frau.

Ich wünsche Ihnen, dass Sie die Hilfsmittel und Strukturen aus diesem Buch für 
Ihre Vorbereitung gut nutzen können und Sie erfolgreiche Verhandlungen führen zur 
Erreichung Ihrer Ziele beim Verkauf Ihres IT-Unternehmens.



VI Vorwort

Bei Fragen stehe ich gerne zur Verfügung und freue mich auf den Austausch mit 
Ihnen. Sie erreichen mich unter volker@johanning.de. Unter www.it-nachfolge.de 
erscheinen immer wieder aktuelle Artikel zu diesem Thema. Fühlen Sie sich eingeladen 
vorbeizuschauen.

Es grüßt Sie herzlich

Marl am Dümmersee  
im Sommer 2022

Volker Johanning

http://www.it-nachfolge.de
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1© Der/die Autor(en), exklusiv lizenziert an Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH, ein 
Teil von Springer Nature 2022 
V. Johanning, Nachfolge und Verkauf von IT-Unternehmen, 
https://doi.org/10.1007/978-3-658-37916-2_1

Bevor es in die Details zum Verkauf eines IT-Unternehmens geht, ist es sinnvoll eine 
Übersicht zur IT-Branche, dessen Marktgröße und die Marktaussichten der IT-Unter-
nehmen zu bekommen. Denn damit ist der erste Baustein gelegt für die später wichtigen 
spezifischen Bewertungsgrundlagen der IT-Branche und der IT-Unternehmen.

Des Weiteren wird ein Blick in die M&A-Welt der IT-Branche erfolgen. Es geht 
primär um die Fragen: Wie viele IT-Unternehmen stehen zum Verkauf und wie ist die 
Entwicklung der Multiples bei der Unternehmensbewertung?

In diesem ersten Einleitungskapitel wird das folgende Vorgehensmodell in sieben 
Schritten dargestellt und das in allen Schritten praxisnah begleitende Beispielunter-
nehmen vorgestellt.

1.1  Die Besonderheiten und Rahmenbedingungen von  
IT-Unternehmen

Die IT-Branche ist seit Jahren und sogar Jahrzehnten eine Wachstumsbranche. Die 
ihr zugehörigen IT-Unternehmen sind aus Sicht von Investoren und in Zeiten von viel 
Liquidität und niedrigen Zinsen sehr begehrte und wertvolle Anlagen, die mehr Rendite 
versprechen als Aktien. Staatsanleihen oder Immobilien.

Um diese Branche und ihre Besonderheiten besser im Kontext der Nachfolge und 
des Unternehmensverkaufes zu verstehen, werden im Folgenden der Markt, die Heraus-
forderungen und die aktuellen M&A-Zahlen analysiert und dargestellt.

Vorab sei gesagt, dass auch innerhalb der IT-Branche die IT-Unternehmen relativ 
unterschiedlich am Markt agieren. Es kann zwischen folgenden IT-Unternehmensarten 
differenziert werden:
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• IT-Systemhäuser
• IT-Beratungshäuser
• Softwarehäuser
• Standard Software Anbieter
• Individual Software Anbieter
• Infrastruktur Anbieter
• Telekommunikations-(TK) Anbieter

1.1.1  Die Ausgangssituation der IT-Unternehmen

Um zu verstehen wie der M&A Markt für IT-Unternehmen in den 2020er Jahren aus-
sehen wird, hilft ein tiefer Blick in die aktuelle Situation der Branche und seiner Unter-
nehmen, seien es nun Systemhäuser, Softwarehäuser oder IT-Beratungen.

Insbesondere die kleinen und mittelständischen IT-Unternehmen sind geprägt von 
folgenden Kennzeichen:

• Mehrzahl Mitte bis Ende der 1990er Jahre gegründet
• Das Leistungsangebot und die Prozesse verfügen über einen hohen Reifegrad (hohe 

Standards, Qualität)
• Vom Lebenszyklus her weit entwickelt
• Stoßen an Wachstumsgrenzen
• Gründer sind meist schon älter (50 plus) und denken an Nachfolgelösung (Exit-

Option)
• Großteil der kleinen und mittelständischen IT-Unternehmen hat weniger als 100 Mit-

arbeiter
• sind von wenigen Stammkunden abhängig

Diese aktuellen Rahmenbedingungen führen dazu, dass

• insbesondere die kleinen und mittelständischen IT-Unternehmen auf Dauer gefährdet 
sind, wenn sie kein Wachstum mehr generieren können

• sie im Regelfall keine großen Investitionsmöglichkeiten haben
• vor der Gefahr im Konzentrationsprozess unterzugehen stehen
• letztendlich die Gefahr besteht, dass Eigentümer leer ausgehen

1.1.2  Große Technologiesprünge erfordern neue 
Geschäftsmodelle für IT-Unternehmen

Die IT-Unternehmen sind Vorreiter bei der Generierung und Anwendung der erheblichen 
Technologiesprünge der letzten Jahrzehnte. Um als Unternehmen in der IT-Branche 


