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Teil D
Vorwort
Beleithungsgrenzen der Bank
. 103 Ausgangspunkt der Uberlegungen zu diesem Ratgeber ist der
Ubersicht Ebit-Faktoren 104 Unternehmer, der sich in der Situation befindet, seinen Betrieb zu

{ibergeben und einen Nachfolger zu finden. Sein Blickwinkel ist dabei
verengt auf die Aspekte: Lebenswerk sichern im Sinne einer Fortfiihrung
und auf dessen Kaufpreiswunsch. Er hat schon einmal davon gehort,
dass sein gefiihlter Unternehmenswert wahrscheinlich der rauen
Wirklichkeit nicht standhiilt, auch schon einmal Beitréige zur Berechnung
gelesen, aber nicht wirklich verstanden. Dass eine irgendwie geartete
Muster Unternehmens-Exposé 109 Steuerbelastung anfallen wird, ahnt er vielleicht auch, aber wie es
konkret damit aussieht, bleibt ihm verborgen. Wo verbindlich Rat ein-
Muster letter of intent 124 holen, insbesondere dann, wenn der eigene Steuerberater aus verschie-
denen Griinden nicht in das Vorhaben eingeweiht werden soll und der
Due Diligence Checkliste 128 eigene Rechtsanwalt dieses Thema nicht als Schwerpunkithema hat?
Der Gang zu beispielsweise Veranstaltungen der Handelskammern
Muster Kaufvertrag share deal 143 scheidet fiir ihn aus, da er fiirchtet, dass sein Vorhaben bei Kunden,
Lieferanten, Wettbewerbern und so weiter bekannt werden kdnnte.

Erforderliche Unterlagen fiir die Erstellung eines
Verkaufsangebots und einer Unternehmensbewertung 105

Muster Vertraulichkeitserkliirung 107

Muster Kaufvertrag asset deal 158

Es folgen dann oft halbherzige Versuche, dem Dilemma zu entkom-
men, indem wiederum cine halbherzige Anzeige irgendwo in den
Printmedien geschaltet wird, in der vagen Hoffnung, dort einen
Kaufinteressenten zu finden und das Problem mit diesem gemeinsam
zu losen. Nach ein bis zwei Fehlversuchen gibt er auf und in letzter
Konsequenz muss sein Unternchmen maglicherweise geschlossen wer-
den. Dieses Szenario wird sich vermutlich so oder dhnlich jihrlich zig-
tausend Male in Deutschland abspielen.

Dieses Verhalten und diese Vorgehensweise sind zwangsliufig zum
Scheitern verurteilt. Da der Unternehmer in dieser Lebenssituation
gleichzeitig Akteur und Betroffener ist - gewissermaflen das Objekt
der Begierde — fehlt ihm auch der notwendige Abstand, um sein irra-
tionales Verhalten durch planvolles, strukturiertes Handeln zu ersetzen
und sich eine ,,objektive Brille aufzusetzen®. Er hat zudem kein Vor-
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stellungsvermégen von den Kéufererwartungen und Vorstellungen,
deren Vorgehensweise und weill auch nicht, welche derer Forderungen

iiblich ist, welche man ablehnen kann und welche zielfiihrenderweise
erfiillt werden soflten.

Er weil} auch nicht so Recht, wo und wie man iiberhaupt den richtigen
Kiufer akquirieren kann, welcher zeitliche Aufwand auf ihn entfillt
und wie lange ein Verkaufsprozess iiblicherweise dauert, wie man diesen
erfolgreich zum Abschluss bringt und Stolpersteine umschifft und welche
sich mit Sicherheit auftun werden. Und wenn hier und da Dokumente
oder Vertriige zu erstellen sind, droht weiteres Ungemach in Form nicht
vorhandener Muster und Vorlagen,

Dieses Praxisbuch soll aus der Erfahrung von Hunderten abgewickel-
ten Transaktionen schildern, wie der Gesamtprozess zu organisieren,
welcher Schritt an welcher Stelle erfordertich ist und einen Aktions-
fahrplan liefern, an dem sich der Unternehmer in seiner Singularitit
orientieren kann. Verstindige und erfahrene Gesprichspartner, einen
Coach hat der Verkiufer hiufig genug nicht. Er benétigt jedoch drin-
gend Rat. Woher nehmen, wenn nicht mittels dieses Ratgebers?
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Unternehmensverkauf in Deutschland -
die Ausgangssituation

Einleitung

Wenn Sie vor der Absicht oder Notwendigkeit stehen, Ihr Unternehmen
verkaufen zu wollen oder zu miissen, befinden Sie sich in guter
Gesellschaft. Von den rund 3,5 Millionen in Deutschland angesiedel-
ten Unternehmen sind davon jihtlich etwa 70.000 Betriebe betroffen.
Davon wird ein Teil an Familienmitglieder iibergeben oder an das lei-
tende Management, ein Teil wird geschlossen, ein Anteil von immer-
hin 16.000 Betrieben geht in den freien Verkauf und sucht einen
Nachfolger, einen Ubernehmer. Dieses Buch widmet sich speziell dieser
Kategorie, einer solchen, bei der ein externer, fremder Kiufer gesucht
werden muss, ein MBO oder MBI vorgenommen werden oder auch in-
nerhalb der Familie iibergeben werden soll. Das ist ein schwieriger Fall,
wie jeder weif, der schon einmal eine Anzeige in einem {iberregionalen
Printmedium geschaltet hat in der Hoffnung, hierdurch zum Erfolg zu
gelangen.

Die vorstehend genannten Zahlen werden vom Institut fiir Mittelstand
(Bonn) regelmifig und seit 1999 fortlaufend ermittelt. Sie enthalten
nur Unternehmen, bei denen der Firmeninhaber bereits iiber 55 Jahre
alt ist, also typische Unternchmensiibergaben aus LHAltersgriinden der
Firmeninhaber*. Die Gruppe der potentiellen Unternechmensverkéaufer,
die ihr Unternehmen vor Erreichen des 55ten Lebensjahres verkaufen
oder iibergeben wollen oder miissen, sind hier nicht erfasst. Diese Gruppe
wird (geschiitzt) ebenfalls jahrlich mit etwa 70.000 Betrieben angenom-
men. Pro Jahr suchen damit circa 140.000 Betriebe in Deutschland
einen Nachfolger beziehungsweise Kéufer.

Es gibt verschiedene Hinderungsgriinde, die zu umschiffen sind, aber
auch bestimmte Systematiken und logisch richtige Abfolgen von
Ereignissen und Vorgehensweisen, die zu beachten sind, wenn sich der
beabsichtigte Erfolg einstellen soll. Leider werden zwingend notwendi-
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