Management

Serie (2): Praxisberichte und Tipps zum erfolgreichen Unternehmensverkauf

Zeitraum und Beginn fiir Nachfolge

Den richtigen Beginn fir eine Nachfolgeregelung im Unternehmen zu finden ist nicht
leicht. Ein méglicher Ersttermin kann und solfte mit einem sorgsam selektierten ernst-
haften Kaufer frithestens nach einem zweimonatigen und spatestens nach einem 36-
monatigen Such- und Selektionsprozess stattfinden.

Im ersten Serienbeitrag der Beitrags-
reihe in Der Immobilienverwalter
Ausgabe 1/13 sind die priméren Fra-
gen, die dem Autor in seiner langjah-
rigen Praxis immer wieder begegnet
sind, dargestelit worden und die hau-
figsten ,Stolpersteine” wurden the-
matisiert. Der aktuelle Beitrag der Se-
rie, die als praxisorientierter Leitfa-
den fiir die Nachfolge planende Un-
ternehmer des Hausverwaltungssek-
tors dienen soll, wird der Zeithori-
zont, in dem sich das Projekt Nachfol-
gersuche erfahrungsgeméafB umsetzen
ldsst, untersucht.

'm vorliegenden Artikel gehen wir davon
aus, dass der Zeitrahmen flr den gesam-
ten Suchprozess bis zum erfolgreichen
Vertragsabschluss dargestellt werden soll.
Dieser umfasst die

a. Vorbereitungsphase,

b. die Selektionsphase und

c. die Verhandlungsphase.

Die verschiedenen Phasen beinhalten fol-
gende Schwerpunkte fur den Verkaufer:
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a. Vorbereitungsphase mit
verschiedensten Aufgaben

® Dokumentation der betriebswirt-
schaftlichen Kennzahlen aus BWA und
Bilanzen der letzten drei, besser funf
Jahre.

® Dokumentation der branchenrelevan-
ten Kennzahlen wie beispielsweise An-
zahl WEG, SEG, Miete, monatliche
Verwaltergebthr differenziert nach
Objektarten, Vertragslaufzeiten, der
letzten drei bis funf Jahre.

® Dokumentation und Sammlung aller
Verwaltervertrage und aller fir die In-
frastruktur des Unternehmens rele-
vanten Vertrage wie Blro-Mietvertrag,
Leasingvertrage Kfz, Arbeitsvertrdge
mit Mitarbeitern.

® Uberprifung und gegebenenfalls Um-
wandlung der Rechtsform.

® Bereinigung der Gesellschaftsbilanz
von allen nicht betriebsrelevanten Ver-
bindlichkeiten und Aktiva.

® Erarbeitung einer aussagefdhigen Ver-
kaufsunterlage, die alle genannten

Schwerpunkte detailliert beschreibt
und eine realistische Kaufpreisindikati-
on beinhaltet.

Wie die komprimierte Darstellung dieser
Schwerpunktaufgaben bereits erahnen
lasst, liegt der far die Vorbereitung not-
wendige Zeitrahmen erfahrungsgemal
bei mindesten drei bis sechs Monaten.

Die unmittelbar darauffolgende Phase ti-
tulieren wir als Selektionsphase — hier wer-
den potenzielle Kaufer gesucht und hin-
sichtlich  Ernsthaftigkeit, Kompatibilitat
und Bonitat geprift und selektiert.

b. Selektionsphase - fiir diese Phase
gibt es mehrere Optionen

® Der anonymisierte Suchprozess Uber
Chiffreanzeigen in der Fachpresse.

® Die personliche und direkte Ansprache
von Wettbewerbern aus dem bekann-
ten Umfeld.

@ Die Hinterlegung der Unternehmens-
kennzahlen auf spezialisierten Inter-
net-Plattformen.

® Die Selektion durch spezialisierte Bera-
tungsunternehmen.

Die Bewertung der dargestellten Optio-
nen mit den entsprechenden Vor- und
Nachteilen muss jeder Verkdufer fur sich
selbst durchfiihren. Der jeweils notwendi-
ge Zeitrahmen und Zeiteinsatz differiert
aus unserer Erfahrung aber stark.

® Der Weg Uber Chiffreanzeigen erfor-
dert eine tiefgehende Hintergrund-
analyse der reagierenden potentiellen
Kaufer beziglich Ernsthaftigkeit und
Bonitat, ohne dass der Verkaufer sich
frihzeitig selbst zu erkennen gibt. Die-
se Analyse, professionell durchge-
fuhrt, beansprucht viel Zeit, Energie
und spezifisches Know-how. Bis zum
Erfolg sind zahlreiche Wiederholun-
gen der Chiffreanzeige Uber mehrere
Monate in der Regel tblich.

® Die personliche Ansprache von Wett-
bewerbern im Umfeld kann im Ge-
gensatz hierzu sehr schnell durchge-
fuhrt werden — die unmittelbare Auf-



gabe der Anonymit&t sowie in der Fol-

ge die Moglichkeit fur die angespro- |
chenen Wettbewerber, die Kunden
des Verkaufers von den Verkaufsab- |
sichten zu informieren und somit auch
das Risiko Kundenabrieb zu erzeugen, |
muss jeder Verkaufer individuell fur
sich einschatzen.

Die Nutzung spezieller Internet-Platt-
formen bedarf gleichsam der intensi-
ven Analyse und Selektion der , Rlck-
ldufer” — dies ist vergleichbar mit der
genannten tiefgehenden Hintergrund-
analyse bei Chiffreanzeigen. Das Me-
dium Internet-Plattform hat nach un-
serer Erfahrung aber bis heute noch
keine wahrnehmbaren Erfolgsquoten
bezlglich  Unternehmenstransaktio-
nen zu vermerken. Nach unserer Ana-
lyse verschiedener Plattformen in ver-
schiedensten Branchen sind lange Ver-
weildauern der Anzeigen und geringe

Responsequoten blich. Der Zeitrahmen fur die Vlerhandlungsphase bis zum Abschluss des Kaufvertrags ldsst
Der Einsatz spezialisierter Beratungs-  sich erfahrungsgemdl3 mit zwei bis sechs Monaten angeben. Kiirzere Zeitrdume sind
unternehmen wahrt die nach unserer  technisch kaum realisierbar — langere Zeitraume weisen auf schwierige Verhandlungen
Erfahrung unabdingbare Anonymitdt zwischen Verkdufer und Kéaufer hin.
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Die Zeit bis zur abschlieBenden Erstellung des Kaufvertrags und dem Notartermin
wird mithilfe eines sogenannten ,Letter of Intent” (Absichtserkldrung) Gberbrtickt.

und kann in Abhangigkeit von der Pro-
fessionalitat des Beraters zu einer bes-
seren Selektion potenzieller Kaufer in
einer kirzeren Zeitspanne fuhren. Die
Ermittlung eines marktgerechten Ver-
kaufspreises muss zwingend zu den
Kompetenzen eines eingesetzten Be-
raters gehoren.

Als nachteilig sind hier zusatzliche Kosten
zu nennen, die gegebenenfalls aber wie-
der Uber einen addquaten Kaufpreis und
die Vermeidung von kapital- und zeitin-
tensiven Fehlern wahrend des Verkaufs-
prozesses ,zurlickzuverdienen” sind.

Die Zeitspannen fur den Selektionsprozess
lassen sich nach unserer Erfahrung, bezo-
gen auf die Vorgehensweise, im Durch-
schnitt wie folgt eingrenzen:

® Fir Chiffreanzeigen in der Fachpresse
sechs bis zwolf Monate.

® FUr die direkte persénliche Ansprache
von regionalen Wettbewerbern zwei
bis vier Monate.

® Fir die Nutzung spezialisierter Inter-
net-Plattformen 6 bis 36 Monate.

® Fir den Einsatz spezialisierter Berater
zwei bis sechs Monate.

Zusammengefasst lasst sich demnach
festhalten, dass ein moglicher Ersttermin
mit einem sorgsam selektierten ernsthaf-
ten Kaufer friihestens nach einem zwei-
monatigen und spatestens nach einem
36-monatigen Such- und Selektionspro-
zess stattfinden kann beziehungsweise
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sollte. Die schlussendlich fur den erfolg-
reichen Unternehmensverkauf entschei-
dende Phase ist die Verhandlungsphase.

C. Verhandlungsphase - diese
beinhaltet mehrere Schritte

Zu Beginn der Verhandlungsphase stellt
der Verkdufer anhand des Verkaufsexpo-
sés beziehungsweise des Bewertungs-
gutachtens sein Unternehmen vor. Im Dia-
log prufen Kaufer und Verkaufer die Kom-
patibilitat beider Unternehmen und die je-
weiligen Praferenzen fir die Zusammen-
arbeit nach dem wirtschaftlichen Uber-
gang. Dies geschieht Uber mehrere Ver-
handlungsrunden, wobei am Ende auch
der Kaufpreis sowie die Zahlungsmodali-
taten thematisiert und definiert werden
mussen. Mithilfe eines sogenannten , Let-
ter of Intent” (Absichtserklarung) wird die
Zeit bis zur abschlieBenden Erstellung des
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Kaufvertrags und dem Notartermin tber-
briickt.

Der Zeitrahmen fir die Verhandlungspha-
se bis zum Abschluss des Kaufvertrags
lasst sich erfahrungsgemaB mit zwei bis
sechs Monaten angeben. Kirzere Zeitrau-
me sind technisch kaum realisierbar - 1an-
gere Zeitrdume weisen auf schwierige Ver-
handlungen zwischen Verkaufer und Kau-
fer hin, sodass nach unserer Erfahrung
dann eine sehr hohe Wahrscheinlichkeit
fur einen erneuten Suchprozess beziiglich
eines anderen Kaufers besteht.

Fazit

Schaltet man alle drei Phasen — Vorberei-
tung, Selektion und Verhandlung - opti-
mal hintereinander, kann sich der Erfolg
im gunstigsten Fall nach sieben Monaten
einstellen. Im nachteiligsten Fall, rein rech-
nerisch, nach 48 Monaten.

Die uns haufig gestellte Frage nach dem
operativen Start der Nachfolgersuche ldsst
sich somit nur individuell und mit Blick auf
die personliche Lebensplanung des Ver-
kaufers beantworten. Sobald der Ent-
schluss feststeht, das Unternehmen an ei-
nen Nachfolger zu verkaufen, sollte man
in die Vorbereitungsphase einsteigen,
wohl wissend dass die verschiedenen Pha-
sen Zeitintervalle von einem halben Jahr
bis zu vier Jahren in Anspruch nehmen
kénnen.

In der ndchsten Ausgabe von Der Immo-
bilienverwalter wird die Frage behandelt,
welche MaBnahmen man vor einem ge-
planten Verkauf durchfihren sollte und
wie sich , die Braut verschénern” lasst.
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movierter Volkswirt (Universitdt Karlsruhe) und war zu-
vor Vorstand bei namhaften Unternehmen wie der Al-
te Leipziger/Hallesche Versicherungsgruppe sowie der

Hamburg-Mannheimer Versicherung. Detailinforma-
tionen im Internet unter: www.Dr-S-Adams.de



