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Berater: Wer lhnen beim Verkauf hilft

Der Verkauf des eigenen Unternehmens ist ein erheblicher Kraftakt. Deshalb sollten Sie sich recht-
zeitig Unterstiitzung und Hilfe dazu holen. Dafiir kommen nicht nur Steuerberater und Kammern in
Frage, sondern auch Unternehmensberater, die sich auf die Begleitung solcher Transaktionen spezi-

alisiert haben (M&A-Berater).

Vom Beginn der ersten Planungen an gerechnet zieht
sich der Verkaufsprozess hiufig tiber drei bis finf Jah-
re hin. Verzogert sich die VerduBerung zwischenzeitlich
noch — wie zuletzt bei etlichen Unternehmen durch die
Finanz- und Wirtschaftskrise — konnen es auch schon
einmal sieben Jahre werden. Damit das Projekt in dieser
Zeit wihrend des operativen Alltagsgeschifts nicht auf
der Strecke bleibt, sondern kontinuietlich verfolgt und
weiter voran getrieben wird, sollten Sie nicht auf die Hil-
fe solcher spezialisierter Berater verzichten.

In der heiBen Phase — also vom Beginn der konkreten
Suche an bis zum Abschluss — kann die zeitliche Belastung
fiir den Unternehmer sehr hoch werden. Ohne Untersttit-
zung im Verkaufsprozess wirde er sich in diesem Zeit-
raum von ungefihr 4 bis 12 Monaten oft kaum mehr aus-
reichend um das operative Geschift kimmern kénnen.

AuBerdem fehlt ihm schlicht die Méglichkeit zur an-
onymen Ansprache moglicher Interessenten. Wird je-
doch die Verkaufsabsicht zu frith 6ffentlich, kann dies
das Unternehmen gefihrden: Kunden werden irritiert,
Lieferanten misstrauisch, Mitarbeiter verunsichert.

Hilfe vom Steuerberater

Etwa jeder zweite verkaufswillige Unternehmer sucht
Unterstiitzung bei seinem Steuerberater, so das Ergeb-
nis einer Untersuchung des IfM. Wie sinnvoll dies ist,
stellte der Inhaber einer Firma fir Medizintechnik fest.
Er suchte einen Kaufer fur das von ihm gegriindete Un-
ternehmen, weil sein Sohn fiir eine Ubernahme noch zu
jung war. Durch den guten Ruf der Firma fand er schnell
einen auslindischen Interessenten, der ihm wenige Tage
vor Weihnachten einen unterschriftsreifen Kaufvertrag
vorlegte. Auch der Preis entsprach den Vorstellungen
des Unternehmers. Doch die Ricksprache mit dem
Steuerberater wurde mehr als nur eine Formsache. Als
der Steuerberater ausgerechnet hatte, was nach Steuern
vom Verkaufserlos tibrig bleiben wiirde, merkte der Un-
ternehmer, dass seine Preisvorstellung schlecht iiberlegt
war und unterschrieb nicht.

Sie sollten daher den Steuerberater frithzeitig in den
Verkaufsprozess einbinden. Nur so koénnen Sie zuver-
lissige Angaben dartber erhalten, was Thnen vom Ver-

kaufserlés netto zur Verfugung steht, um Ihren Ruhe-
stand zu finanzieren.

Auch in der Vorbereitung des Verkaufes ist die Exper-
tise des Steuerberaters gefragt — zum Beispiel, wenn es
darum geht, Versorgungsanspriiche fiir den geschafts-
fihrenden Gesellschafter aus der Firma herauszulo-
sen, ohne dass dadurch zu starke steuerliche Nachtei-
le entstehen. Bei einer eventuellen Umgestaltung der
Rechtsform oder der Entwicklung einer Losung fir die
Firmenimmobilien ist sein Rat ebenfalls gefragt.

In das Metier des Steuerberaters fallt auch die Bewer-
tung des Unternehmens. Allerdings gibt es dabei unter-
schiedliche Erfahrungen. Zum Teil deckt sich die vom
Steuerberater ermittelte GroBe nicht mit dem Wert, der
aktuell am Markt erzielt werden kann. Zumindest beim
Verkauf eines groBeren Untenechmens kommt daher ein
Bewertungsgutachten durch einen marktnahen Sachver-
stindigen in Frage.

Interessenkonflikt

Problematisch kann es werden, wenn der Steuerbera-
ter auch in die Vermittlung eines Interessenten involviert
ist. Dies kann zwar gerade bei sehr kleinen Unterneh-
men hilfreich sein, weil ein spezialisierter Steuerberater
oft tiber viele Branchenkontakte in der Region verfiigt.
Allerdings diirfte er auch daran interessiert sein, den po-
tenziellen Kdufer als Mandanten zu gewinnen.

Das kann zu einem Interessenskonflikt fihren. Sie
kénnen als Unternehmer dann nicht mehr vollig sicher
sein, ob sich eine Empfehlung des Steuerberaters allein
Ihre Interessen verfolgt oder ob der Blick schon ein we-
nig zu IThrem Nachfolger geht. Daher reicht der Steuer-
berater als einziger Begleiter im Verkaufsprozess in der
Regel nicht aus.

Hausbank nur begrenzt geeignet

Ahnlich sieht es aus, wenn die eigene Hausbank aus
Threm Kundenkreis einen potenticllen Kaufer prisen-
tiert. Auch sie wird an die Zukunft denken und damit
moglicherweise die eigenen Interessen am Geschift
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auch viele kleinere Berater, die allein oder in Mini-Teams
arbeiten. Einige von ihnenhaben sich in dem bundeswei-
ten Netzwerk concess M&A-Partner zusammengeschlos-
sen. Auch die Intes-Akademie fiir Familienunternehmen
in Bonn hat in den vergangenen Jahren ein Beteiligungs-
netzwerk aufgebaut. Es richtet sich vornehmlich an Un-
ternechmen mit einem Umsatz von mehr als 10 Millionen
Euro.

M&A-Berater bieten ihre Leistungen oft auch als Modul
an. So werden zum Beispiel Unternehmensbewertungen
haufig als separate Leistung erstellt. Zum Beispiel offe-
riert Angermann solche Bewertungen zum Festpreis. Die
Basisvariante kostet 2.000 Euro, das ausfiihrlichere Paket
bis zu 7.500 Euro. Andere Teilleistungen der M&A-Bera-
ter konnten in einer Analye bestehen, welche Finanzinve-
storen fiir ein Unternehmen als Kédufer in Frage kimen.

Natiirlich gibt es auch Unternehmensverkiufe, die
ohne die Einschaltung cines M&A-Beraters gelingen. Al-
lerdings nehmen die Firmenverkidufe dann haufig andere
Hilfen in Anspruch — zum Beispiel von Kammern — oder
sie sind selbst sehr versiert in Fragen des Firmenverkaufs.
Wir halten jedoch das Preis-/Leistungsverhaltnis guter
M&A-Berater insgesamt flr attraktiv. Das Honorar dirf-
te sich in vielen Fillen bezahlt machen.

Wirtschaftsanwalt selbst bezahlen

Auch bei der Abfassung des Kaufvertrages lohnt sich
das Sparen meistens nicht. Das Dokument sollte nach
Moglichkeit nicht vom eigenen Anwalt formuliert wer-

den. Eine geschickte Vertragsgestaltung minimiert die
Gefahr, dass der Kiufer spiter preismindernd Mingel
geltend macht. Die Ttcken liegen dabei — wie so oft —im
Detail. Deshalb gehort diese Aufgabe in die Hinde eines
erfahrenen Wirtschaftsanwaltes. Oft konnen die Kammer
oder der M&A-Berater geeignete Kanzleien nennen.

Die Kosten fir die Ausgestaltung des Kaufvertrages
richten sich meist nach dem zeitlichen Aufwand. In ein-
fachen Fillen kommen so Betrdge im mittleren vierstelli-
gen Bereich zusammen. Wandert der Entwurf zwischen
den Anwilten der beiden Seiten 6fter hin und her, sind
10.000 Euro schnell Uberschritten. Doch dieses Geld ist
gut investiert.

Notarkosten libernimmt der Kaufer

Dagegen kénnen die Kosten fir den Notar und die
Eintragungen ins Handelsregister ruhig vom Kiufer
libernommen werden. Deren Hohe richtet sich nach dem
Wert der Ubertragung. Bei einem Kaufpreis von 1 Million
Euro belaufen sich die Kosten im einfachen Fall auf un-
gefihr 3.200 Euro. Fir 10 Millionen Euro Transaktions-
volumen fallen rund 22.000 Euro Gebiihren an.

Zusitzliche Kosten entstehen, wenn zum Beispiel bei
der Ubertragung Grundstucke aus dem Unternehmen
herausgelost werden sollen oder vorab verschiedene Ge-
sellschaften miteinander verschmolzen werden.

7Wichtige MEA-Berater

Kanzlei Standorte

Angermann M&A International
Aquin & Cie
Aschenbach Corporate Finance

Miinchen
‘ C.H. Reynolds Corporate Finance
.‘ Deloitte Corporate Finance
Equinet Corporate Finance
Hiibner Schldsser & Cie

IMAP ME&A Consultants
Interfinanz

Mannheim
Disseldorf
Kepler Capital Markets
Klein&tCollegen

Lincoln International
Network Corporate Finance

SynCap Management

Hamburg, Stuttgart
Miinchen, Bielefeld, Lindau

Frankfurt/Main

Berlin, Frankfurt/Main, 15 weitere in D
Frankfurt/Main

Griinwald (Miinchen)

Frankfurt/Main
Frankfurt/Main
Frankfurt/Main
Berlin, Disseldorf

Frankfurt/Main, Diisseldorf, Stuttgart

Internet

www.angermann.de
www.aquin-cie.com

www.aschenbach-finance.com
www.chref.com
www.deloitte.com
www.equinet-ag.de
www.hscie.com
www.ma-consultants.de
www.interfinanz.com
www.keplercapitalmarkets.com
www.kleincoll.de
www.lincolninternational.com
www.ncf.de

www.syncap.de



