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lhr Praxisratgeber rund um den Unternehmensverkauf ‘

Eine der groRten unternehmerischen Herausforderungen ist die Ausein-
andersetzung mit der eigenen Nachfolgeregelung. Hier spielen viele
private und betriebliche Faktoren eine Rolle und somit ist die Entschei-
dungsfindung alles andere als ein schlichtes Ja oder Nein zum Unter-
nehmensverkauf. Viele Inhaber haben oft eine ganze Reihe von Fragen
rund um das Thema ,Unternehmensnachfolge” und ,Unternehmens-
verkauf’. Deshalb gliedert sich das Buch entlang einiger haufig gestell-
ter Fragen:

1) Nachfolgeregelung: Was sind meine Optionen?

2) Was ist meine Firma wert?

3) Brauche ich professionelle Hilfe beim Firmenverkauf?
4) Wie wahle ich den richtigen Business Broker?

5) Wie verlauft ein professioneller Unternehmensverkauf?
6) Was kommt auf mich zu?

7) Aktive Verkaufsvorbereitung: Sinnvoll und wie?

Der Praxisratgeber sensibilisiert Sie in dieser frihen Orientierungspha-
se fur die Thematik, gibt Ihnen einen ersten Uberblick mit umfassenden
Informationen und zahlreichen Beispielen aus der Praxis und fuhrt Sie
naher an lhre ganz individuellen Antworten.
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Viele mittelstandische Inhaber sind sich bewusst, dass sie nicht nur
punktuelle, fachliche Beratung beim Verkauf ihrer Firma bendtigen und
suchen, sondern einen ganzheitlichen, treibenden und erfolgsinten-
sivierten Ansprechpartner. Sprich - einen Business Broker. Nicht nur,
um den bestmoglichen Verkaufspreis zu erzielen, sondern auch, weil
die zeitlichen Kapazitaten schlicht und einfach nicht ausreichen, um
neben dem Tagesgeschaft dem Projektmanagement und allen inhalt-
lichen Fragenstellungen des Verkaufs ausreichend Aufmerksamkeit zu
widmen, ohne die Firmengeschafte zu vernachlassigen.

Nun stellt sich die Frage: Wie wahle ich den richtigen Business Bro-
ker aus? Da ein Unternehmensverkauf ein delikates und vertrauliches
Ereignis ist, ist ein 6ffentliches Hilfegesuch praktisch ausgeschlossen.
Deshalb macht sich der Inhaber oft auf eigene Faust auf die Suche. Im
Internet findet er dann zunachst unzahlige verschiedene Dienstleis-
tungsangebote. Die dabei verwendeten Bezeichnungen sind, wie bereits
beschrieben, sehr unterschiedlich und reichen vom Broker Uber Berater
hin zum Vermittler. Die nachfolgenden Unterkapitel geben Ihnen zahl-
reiche Kriterien, Informationen und Empfehlungen fur die Auswahl des
richtigen Business Brokers fur den Verkauf Ihrer eigenen Firma.

5.1 Was sind generelle Kriterien fur die Auswahl eines Business
Brokers?

In Kapitel 4.5 wurde der Mehrwert einer ganzheitlichen Transaktionsbe-
ratung aufgefuhrt. Aufbauend darauf lassen sich nun allgemeine Aus-
wahlkriterien definieren. Letztlich sind die finalen Auswahlkriterien ein
wenig von lhrer personlichen Ausgangssituation abhangig, wobei die
hier aufgefuhrten Kriterien Ihnen eine erste, allgemeine Selektionshilfe
geben:

v Der Business Broker sollte ausreichend Zeit fur Ihr Mandat ha-
ben. Mehr als 5 Mandate pro Business Broker sind zeitlich schwer
zu stemmen und gehen zu Lasten der Beratungsqualitat.

v |hr Mandat sollte nicht das GroRte aber auch nicht das Kleinste
des Business Broker sein, damit lhr Projekt den angemessenen
Stellenwert und Aufmerksamkeit erhalt.
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v Der Business Broker sollte Uber die notwendige Erfahrung und
Erfolge im Verkauf ahnlich gelagerter Transaktionskategorien
(Kaufpreishdhe, Mitarbeiteranzahl, anvisierte Kaufergruppe und
vergleichbares Geschaftsmodell) verfugen.

v Der Business Broker sollte ausreichend Prozess- und Sachkom-
petenz haben (u.a. im Bereich der Steuern, Gesellschaftsrecht, Bi-
lanzen, der Vermarktung und der Verhandlungsfiihrung sowie im
Vertrieb), damit Sie wirklich einen geeigneten und ganzheitlichen
Ansprechpartner und Transaktionsberater an lhrer Seite haben.

v Sie sollten den Business Broker als Sparringspartner, neutrale
Stimme und Verhandlungsfuhrer akzeptieren und respektieren.

v Eine erfolgreiche Verkaufsberatung braucht ein solides Vertrau-
ensverhaltnis zwischen Verkaufer und Business Broker, deshalb
muss die Chemie und Sympathie stimmen.

v Sie sollten dem Business Broker den Verkauf zutrauen, da es
ohne Verkaufsmentalitat keinen Abschluss gibt.

5.2 Was sind die vertraglichen Leistungen eines Business
Broker?

Die Branche nutzt in der Regel zwei verschiedene Vertragsmodelle.
Zum einen den Geschaftsbesorgungsauftrag, der eher einen beraten-
den Schwerpunkt hat und zum anderen den reinen Maklervertrag, der
- Nomen est Omen - einen reinen Vermittiungsschwerpunkt hat. Hier
muss jeder Verkaufer selbst entscheiden, ob ihm die vertragliche Leis-
tungspflicht der reinen Kontaktherstellung gentigt oder ob er auch Be-
ratungsleistungen vertraglich zugesichert bekommen und in Anspruch
nehmen méchte.

In der Realitat wird jeder erfolgreiche Business Broker neben der
reinen Kontaktvermittlung noch weitere Aktivitdten und Dienstleistun-
gen erbringen mussen. Einfach nur Kaufer und Verkaufer an einen Tisch
zu bringen, funktioniert nur in der Theorie. Deshalb wird in 99% das
gesamte Business Broker Dienstleistungsspektrum bendtigt (Festle-
gung einer realistischen Kaufpreisstrategie, Erstellung der Verkaufsdo-
kumentation, Vermarktung, Kontaktansprache, Verhandlungsfihrung
sowie Unterstltzung beim Abschluss von Absichtserklarungen, Betrieb-
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spriufung und verbindlichen Vereinbarungen). Dies wissen auch alle Bu-
siness Broker, aber einige versuchen, die Haftung fur diese Beratungs-
tatigkeit durch einen reinen Maklervertrag zu umgehen.

Prof. Dr. Christoph H. Seibt hat in seinem Formelbuch Mergers &
Acquisitions eine mogliche Leistungsbeschreibung fir einen Geschafts-
besorgungsvertrag aufgefuhrt, die den gangigen Standards entspricht
und lhnen eine Orientierung geben soll.

Die Leistungen des Auftragnehmers (Business Broker) umfassen:

= Ausarbeitung einer Unternehmensbewertung;

= Erstellung eines Firmenprofils fur potentielle Kaufinteressenten;

= Ausarbeitung einer Liste von potentiellen Kaufinteressenten so-
wie Kontaktaufnahme;

= Einschatzung und Beurteilung der potentiellen Kaufinteressen-
ten bzgl. des Kaufs;

= Beratung des Auftraggebers bzgl. der Transaktionsstruktur;

= Beratung des Auftraggebers hinsichtlich der Strategie und Taktik
bei der Aufnahme und FUhrung von Verhandlungen mit potenti-
ellen Kaufinteressenten und Teilnahme an den Verhandlungen;

= Beratung des Auftraggebers beim Abschluss von Absichtserkla-
rungen und Exklusivitatsvereinbarungen;

= Beratung des Auftraggebers bei der Verhandlung und dem Ab-
schluss einer verbindlichen Vereinbarung Uber die VerauBerung
der Gesellschaft.

5.3 Welche Vergitungsmodelle von Business Brokern gibt es?

5.3.1 Vergiutungsmodel Immobilienmakler (100% auf Erfolgsba-
sis)

Viele Unternehmer gehen oft davon aus, dass Business Broker zu 100%
auf Erfolgsbasis arbeiten. Hier wird oft als Vergleich die erfolgsabhangi-
ge Vergltungsstruktur eines Immobilienmaklers angefuhrt. Dabei wird
allerdings oft unterschlagen, dass viele Business Broker eben nicht auf
Basis eines Maklervertrags (Kontaktvermittlung), sondern eben auf Ba-
sis eines Geschaftsbesorgungsauftrags (Beraterauftrag) engagiert wer-
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den. Dies ist oft der Tatsache geschuldet, dass es beim Firmenverkauf
eben nicht reicht, nur Kontakte zu vermitteln und zwei Parteien an ei-
nen Tisch zu setzen.

Neben den umfangreicheren, aber leider notwendigen, Auftrags-
pflichten des Business Brokers, hinkt das Vergleichsbeispiel mit dem
Immobilienmakler auch an anderer Stelle. Ein Business Broker hat in
der Regel einen deutlich héheren Ausbildungsgrad (akademisches
Studium), umfangreiche und gutbezahlte Berufserfahrung und diszip-
linibergreifende Kenntnisse (Steuern, Gesellschafts- und Steuerrecht
etc.). DarUber hinaus dauert ein Unternehmensverkauf in den meis-
ten Fallen deutlich langer als ein Immobilienverkauf und der zeitliche
Aufwand des Business Brokers ist deshalb deutlich héher. Dement-
sprechend musste der Business Broker in diesen Fallen fur den ge-
samten Verkaufszeitraum das volle Aufwandsrisiko tragen. Obwohl
erschwerend im Vergleich zu Immobilienverkdaufen hinzukommt, dass
Unternehmen deutlich groBeren Schwankungen und massiveren Ver-
anderungen als Immobilien unterliegen. So kénnen die Umsatze und
Ertrage (dementsprechend der Unternehmenswert) zu jederzeit stark
schwanken (ansteigen oder einbrechen), wichtige Mitarbeiter das Un-
ternehmen verlassen, Qualitatsprobleme den Verkauf erschweren oder
Wettbewerber durch neue Produkte oder andere Preisstrategien die
Margen kaputt machen. All diese unvorhersehbaren Faktoren gibt es
beim weniger komplexen ,Verkauf von Backstein” eben nicht.

Als wir vor vielen Jahren angefangen haben, haben wir das genann-
te Vergutungsmodell (100% Erfolgsbasis) verwendet, allerdings hatten
wir damals auch keine Alternative und andere Moglichkeit, um die not-
wendige Erfahrung aufzubauen und Mandate zu akquirieren. Leider
haben wir in Uber 30% dieser Verkaufsmandate vollkommen umsonst
gearbeitet, da die Verkaufer eben nicht in den Verkauf investiert haben
und eher nach dem Motto: ,Was nichts kostet, das schadet auch nicht!”
den Auftrag an uns vergeben haben. Auch nach dem Ausprobieren ver-
schiedener Selektionskriterien haben wir leider keinen Weg gefunden
dieses latente Risiko eines Arbeitsaufwandes ,fur Nichts” auf ein akzep-
tables Niveau zu reduzieren.

Viele erfolgreiche Business Broker haben dhnliche Erfahrungen ge-
macht und sind heute in der Position, dass Sie eher Mandate auf einer
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solchen Vergutungsbasis ablehnen, als das Risiko - fur bis zu 12 Monate
vollkommen umsonst zu arbeiten - zu tragen. Mir hat mal ein Kollege
gesagt: ,Wenn der Inhaber nicht an einen erfolgreichen Verkauf glaubt,
wie soll ich das als Business Broker dann?”. Fir den Verkaufer stellt sich
somit die Frage, ob diese scheinbar ideale (anfangs kostengunstige)
Vergltungsstruktur auf den zweiten Blick wirklich so reizvoll fur ihn ist?
Da sie letztendlich eben nicht von den erfolgreichen, erfahrenen und
etablierten Anbietern praktiziert wird, sondern eher von neuen Markt-
teilnehmern oder Business Brokern, die nach dem ,Prinzip Hoffnung”
verfahren und sich Uber die Anzahl Mandate in Ihrem Angebotskatalog
definieren und den Arbeitsaufwand im Rahmen der Vermarktung (oft
reiner Fokus auf Kontaktherstellung) auf ein Minimum an Beratungs-
qualitat reduzieren.

5.3.2 Vergiitungsmodelle fiir Business Broker mit Beratungsmandat

Die Vergltungsansatze weichen bei unterschiedlichen Business Bro-
kern stark voneinander ab. Gleich ist allen nur, dass eine Erfolgsprovi-
sion von 3 bis 10% (gilt fr KMUs bis 10 Mio. Euro Verkaufspreis) beim
Abschluss eines verbindlichen Kaufvertrags anfallt. Diese Regelung ist
legitim und es ist auch im Interesse des Verkaufers, dass dieser Teil der
Bezahlung den Uberwiegenden Teil darstellt. SchlieBlich wird dadurch
Ihr Verkaufsinteresse mit dem Abschlussfokus des Business Brokers
vereint, sodass alle am gleichen Strang ziehen.

Neben der Erfolgsprovision gibt es immer noch eine weitere Ver-
gutungsform (Vorleistung des Verkaufers). Diese Vergitungsform wird
im Fachjargon als ,Retainer” bezeichnet, da diese Vergutung bei einem
nicht erfolgreichen Verkauf nicht zurtickerstattet wird. Hier gibt es drei
unterschiedliche Vergitungsmodelle, Uber die wir nachfolgend einen
Uberblick geben:

1) Fixe Einmalzahlung: Diese beginnt bei kleineren Unternehmensver-

kaufen bei rund 3.000 Euro und endet bei grolReren mittelstandischen
Firmen bei ca. 25.000 Euro.
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2) Monatliche Beratungspauschale: Diese ist auch grof3enabhangig
und beginnt bei rund 1.000 Euro und kann bei gréBeren KMU-Unter-
nehmensverkaufen (bis 10 Mio. Euro Verkaufspreis) bis zu 8.000 Euro
pro Monat betragen.

3) Abrechnung von Beratungsinhalten: Bei diesem Vergltungsansatz
werden vordefinierte Leistungsinhalte pauschal abgerechnet, wie z.B.
die Unternehmensbewertung, die Erstellung einer Verkaufsdokumenta-
tion, die Kontaktaufnahme vorselektierter Interessenten, die Durchfih-
rung von Interessentengesprache, die Erstellung von Absichtserklarun-
gen, die Beratung zu Transaktionsstruktur und Kaufvertag etc. Die Hohe
der jeweiligen Pauschale richtet sich nach Anbieter und liegt zwischen
1.500 Euro und 20.000 Euro. Typische Tagessatze liegen hier oft zwi-
schen 1.000 Euro und 3.000 Euro.

Jedes Vergtitungsmodell fir den Retainer hat Vor- und Nachteile, und es
gibt seridse Business Broker, die mit den jeweiligen Retainer-Modellen
arbeiten. So erfordert die Variante 1 - also eine fixe Einmalzahlung - im-
mer viel Vertrauen in den Business Broker, da das Geld zu Beginn fallig
wird, ohne dass eine konkrete Arbeitsprobe vorliegt. Auf der anderen
Seite bietet das Modell eine kalkulierbare Kostenposition und erzeugt
keinen monatlichen Zahlungsdruck - wie bei der Variante 2 -, der Ver-
kaufer oft unruhig werden lasst. Dies gilt vor allem, wenn sich der Ver-
kauf in die Lange zieht oder sichergeglaubte Deals am Ende doch noch
platzen. Die Variante 3 setzt nach unserem Empfinden einen falschen
Anreiz fur den Business Broker, da bei den jeweiligen Aktivitaten nicht
immer der Verkauf im Vordergrund steht und der Business Broker fur
ggf. unnotige oder sinnlose Arbeit - die in keinem zielfiUhrenden Zusam-
menhang mit einem Verkaufsabschluss steht - eine Bezahlung erhalt.
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5.4 Branchenspezialist oder Allrounder?

Viele interessierte Unternehmensverkaufer suchen fir den eigenen
Unternehmensverkauf einen branchenspezialisierten Business Broker
fur ihr jeweiliges Firmensegment. Der Grundgedanke, dass ein spe-
zialisierter Business Broker durch sein eigenes Netzwerk sowie seine
Branchenerfahrungen einen schnelleren Verkauf sowie einen hoheren
Verkaufspreis erzielt, ist ebenso legitim wie nachvollziehbar. Eine kur-
ze Internetrecherche fordert eine Vielzahl von Dienstleistern mit leicht
variierenden Bezeichnungen zu Tage. Bei einer solchen Recherche wer-
den Sie allerdings schnell feststellen, dass die meisten Anbieter eher auf
den generellen Verkaufsprozess als auf eine oder wenige Branchen spe-
zialisiert sind. Woran liegt das und habe ich als Verkaufer einen Nachteil
aufgrund der fehlenden Branchenfokussierung des Business Broker?

5.4.1 Mangelnde MarktgroRe der Branchen

Der Hauptgrund, warum Business Broker nicht nur ausschlief3lich auf
einzelne oder wenige Branchen fokussiert sind, liegt haufig ganz banal
in der zu kleinen MarktgroRe der unzahligen Branchen in Deutschland.
Es wirde sich schlicht und einfach nicht lohnen oder ware zumindest
mit einem hohen Risiko verbunden, sich auf eine oder wenige Branchen
zu spezialisieren. DarlUber hinaus ist fur viele Unternehmen die Zu-
ordnung zu einer Branche alles andere als einfach und vor allem nicht
einheitlich normiert. Nehmen wir das Beispiel einer Handelsfirma mit
gebrauchtem Glas. In welche Branche gehort diese Firma nun? Ein Bu-
siness Broker wurde die Unternehmung wohl in den Bereich ,Handel-
sunternehmen” einordnen, da es Parallelen zum Verkauf von Handelsu-
nternehmen gibt, was das dahinter liegende Geschaftsmodell angeht.
Viele Verkaufer hingegen definieren ihre Branchenzugehorigkeit nicht
anhand von Geschaftsmodellen, sondern eher auf Basis der Absatzin-
dustrien - in unserem Beispiel ware dies dann wohl eher die Glas- oder
Recycling-Branche.

Wieviele Unternehmen werden nun in der Glas- oder Recyclingbran-

che jedes Jahr verkauft? Wir kennen die genaue Zahl leider nicht, aber
es werden sicher nicht sehr viele pro Jahr sein. Nun agieren die meisten
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Business Broker auch noch in einem beschrankten regionalen Gebiet.
So kann ein Business Broker mit Sitz in MUnchen nur bedingt kostenef-
fizient eine kleine Glashandelsfirma in Hamburg verkaufen. Handels-
firmen hingegen gibt es zu Hauf in der Region Minchen oder Bayern.
Somit ist ein Business Broker aufgrund seiner regionalen Fokussierung
oder Beschrankung mehr oder weniger darauf angewiesen, Unterneh-
men aus verschiedenen Branchen zu verkaufen, damit er seine Dienst-
leistung kosteneffizient und nachhaltig anbieten kann. Alternativ kann
er die Branchen gemal der vorhandenen Geschaftsmodelle zuordnen,
um so die Branchensegmentierung nicht zu kleinteilig zu handhaben,
d.h. die Zuordnung erfolgt auf Basis der Unterscheidung von Dienstleis-
tungs-, Handels- oder Produktionsunternehmen.

5.4.2 Prozess- versus Branchenstandardisierung

Ein Business Broker bietet letztendlich eine Dienstleistung an. Diese
umfasst das Verkaufen von Unternehmen. Flr diese Leistungserbrin-
gung bedarf es zahlreicher Ubergreifender Kenntnisse, u.a. im Steuer-
und Gesellschaftsrecht, der Buchhaltung sowie der Vermarktung und
Verhandlungsfuhrung. Alle diese branchenunabhangigen Fahigkeiten
und Kenntnisse kann der Business Broker bei jedem Unternehmens-
verkauf anwenden, da diese fir den Verkauf eines Onlineshops oder
einer Werbeagentur gleich sind. Der Verkaufer profitiert daher nicht
von einer Branchen- aber eben von der Prozessstandardisierung des
Business Brokers.

5.4.3 Der Business Broker im Vergleich zum Immobilienmakler

Die Erwartungshaltung von Inhabern bzgl. der Spezialisierung des Bu-
siness Broker wird vor allem von der starken Fokussierung der Immo-
bilienmakler gespeist. Allerdings lohnt sich auch hier ein genauer Blick.
Immobilie ist nicht Immobilie und Firma ist nicht Firma. So werden Sie
wenige Immobilienmakler finden, die ausschlieBlich auf Eigentumswoh-
nungen, Reihenhduser, Mehrfamilienhduser oder Gewerbeobjekte fo-
kussiert sind. Ein Immobilienmakler verkauft letztendlich Immobilien.
Gleiches gilt flr einen Business Broker. Auch dieser verkauft Firmen.
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Aus Sicht des Business Brokers ist es auch hier erst einmal unerheblich,
ob es sich um eine Restaurantkette oder eine IT-Firma handelt. Da fur
ihn beides Firmen sind und er die notwendige Prozess- und Verkaufser-
fahrung fur die vorhandene Transaktion mitbringen muss.

5.4.4 Wann macht eine Branchenspezialisierung eines Business
Brokers Sinn?

Ja, es gibt durchaus spezialisierte Business Broker fur Apotheken, Arzt-
praxen, Steuer- oder Anwaltskanzleien. Dies hangt damit zusammen,
dass in diesen Fallen die Anforderungen an den Kaufer sehr klar vor-
gegeben sind. Oft muss der Kaufer ein entsprechender Berufstrager
sein und eine staatlich regulierte Qualifikation mitbringen, wie z.B.
Apotheker, Rechtsanwalt oder Steuerberater. Diese Firmen bieten zu-
dem oft eine vergleichbare Dienstleistung an. So macht es kaum einen
Unterscheid, ob sich z.B. eine Apotheke in Hamburg oder in Stuttgart
befindet. In diesen Fallen ist oftmals sogar der Business Broker selbst
ein Berufstrager dieser Gruppe und kennt die Eigenarten der jeweiligen
Branche und der Leistungserbringung und verflgt in den meisten Fal-
len Uber ein Branchennetzwerk. Dies liegt vor allem daran, dass etwa
der Verkauf von jeder Arztpraxis immer einem bestimmten Muster
folgt. Schlie3lich sind die Leistungserbringung und die Produkte gleich.
Hier sind also sowohl die Unternehmenskaufvertrage als auch die Ver-
handlungspunkte und Stolperfallen immer gleich.

Wann macht eine Branchenspezialisierung des Brokers keinen Sinn?

Viele kleine und mittlere Unternehmen betreiben allerdings kein stan-
dardisiertes, sondern ein individuelles Geschaftsmodell. Hier gibt es
meistens mehrere Kaufergruppen, da die Qualifikationsanforderungen
eben nicht staatlich vorgegeben und die Kaufergruppe eingeschrankt
ist. Somit kommen als Kaufer fUr die meisten KMU's Privatinvestoren,
Finanzinvestoren oder strategische Kaufer (gewerbliche Unternehmen)
in Frage. Bei jeder dieser Transaktionen und Interaktionen mit Kaufer-
gruppen laufen die Diskussionen und Verhandlungen komplett anders
ab. Somit kann der Business Broker eben nicht auf eine Standard-
Formel zurtickgreifen, sondern muss individuell und bedarfsgerecht
eine Losung erarbeiten. Hier profitiert der Business Broker eher von

62 Wie wahle ich den richtigen Business Broker?



seiner generellen Erfahrung mit einer Vielzahl von bereits verschiede-
nen, erarbeiteten und durchgefihrten Transaktionen.

5.4.5 Das Kontaktnetzwerk des Business Brokers wird liber-
schatzt!

Fur die meisten zum Verkauf stehenden Unternehmen existiert im ei-
gentlichen Sinne kein vorhandener Markt! Im Gegenteil: Fir den Un-
ternehmensverkauf muss der Markt meistens individuell aufbereitet
und hergestellt werden. Aufgrund der geringen Transaktionsanzahl
sowie der verschiedenen Kaufergruppen kann sich der Business Bro-
ker eben nicht nur auf sein persénliches Netzwerk verlassen. Auch elek-
tronische Datenbanken sind eher gespickt mit Karteileichen und der
Ansatz gleicht daher eher dem Prinzip Hoffnung und Spam statt einer
zielgerichteten und seriésen Vermarktung. Vielmehr muss der Broker
fur jeden Unternehmensverkauf aufs Neue definieren, welche Vermark-
tungskanale oder Kaufer fur die zum Verkauf stehende Unternehmung
in Frage kommen.

Wenn sie Unternehmen mit einem Verkaufspreis von 1 bis 5. Mio.
Euro verkaufen, dann mag der direkte Kontakt zu potentiellen Kaufern
hilfreich sein. Viel wichtiger ist es allerdings, dass die zum Verkauf ste-
hende Unternehmung tatsachlich interessant fir den potenziellen Kau-
ferist und einen klaren Mehrwert bietet. Ist dies gegeben, dann kénnen
sie auch véllig unbekannte und fremde potentielle Kaufer kontaktieren.
Diese freuen sich alle tber eine direkte - aber diskrete - Ansprache,
solange ihnen ein attraktives Unternehmen angeboten wird. Sie als Ver-
kaufer profitieren im Grunde ebenfalls davon, dass der Business Broker
eben gerade keine Beziehung und Vorgeschichte mit dem Kaufer hat.
So konnen Sie sicher sein, dass der Business Broker ausschlieRRlich in
Ihrem Sinne arbeitet und die Verhandlungen dementsprechend fuhrt -
anstatt moglicherweise einen seiner befreundeten Kontakte oder eine
langfristige Geschaftsbeziehung mit dieser Kaufoption zu beglicken
versucht.
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5.4.6 Fazit: Branchenspezialist oder Allrounder?

Business Broker operieren meistens in einem begrenzten regio-
nalen Gebiet. Hier gibt es bei vielen Branchen keine ausreichend
hohe Anzahlvon Unternehmensverkaufen, die eine Fokussierung
Okonomisch rechtfertigen kénnten. Bei einigen Branchen, wie
u.a. Arztpraxen oder Anwaltskanzleien, sind die Anzahl der jahr-
lichen Unternehmenstbergaben hoch genug und der Verkauf
»quasi gleich”. Viele kleinere und mittlere Unternehmen kénnen
hingegen nur schwerlich einer eindeutigen und ausreichend gro-
Ben Branche zugeordnet werden. Wenn die Kaufergruppe, das
berufliche Anforderungsprofil sowie die konkrete Umsetzung fur
jede Transaktion variiert, dann haben nicht-branchenfokussier-
te Business Broker einen Vorteil und ihre Daseinsberechtigung.
Dies liegt vor allem daran, dass nicht branchenspezialisierte Bu-
siness Broker eben Losungsexperten fur den Verkauf von Unter-
nehmen sind. Somit erlangt dieser mit jeder erfolgreichen Trans-
aktion ein grolReres Erfahrungs- und Losungsrepertoire, wobei
er auf immer gleichbleibende Grundlagen der Verhandlungsfuh-
rung, der Besteuerung und Vertragsgestaltung zurtickgreift.

Viele Verkaufer gehen irrtimlicherweise davon aus, dass ein
groRBes vorhandenes Kontaktnetzwerk des Business Brokers ei-
nen grol3en Vorteil fur ihren Verkauf darstellt. Nach unserer Er-
fahrung muss fur jede Firma der Markt erst ,gemacht” werden
und es sind vornehmlich neue potentielle Kaufer zu kontaktie-
ren. Ein Fokus auf personliche Kontakte oder auf Kontakte aus
vorhandenen Datenbanken ist immer limitierend und selten ver-
kaufspreisférdernd. Somit wird das Netzwerk bei der Auswahl
des Business Brokers oftmals Uberschatzt, da es dem Ziel eines
bestmdglichen Verkaufs sogar eher im Wege steht.
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5.5 Anzeichnen fiir unseriose Business Broker

Laut dem Magazin Impulse, Ausgabe 1/2012 und eines darauf aufbau-
enden Fachbeitrags der KP Tech Corporate Finance vom 23. August
2015 Uber Business Broker, sind folgende Kriterien bereits ein Anzei-
chen flr unseriése Business Broker. Und wir stimmen dem zu:

v Unaufgeforderte Anrufe, Werbeschreiben, Faxe oder E-Mails, die
bereits suggerieren und in Aussicht stellen, dass der jeweilige Bu-
siness Broker einen interessierten und konkreten Kaufer fur lhre
Firma hat.

v Im ersten Vertragsgesprach mit aller Gewalt auf die Unterzeich-
nung einer Mandatsvereinbarung drangen.

v Einen sehr hohen (aber oft unrealistischen) Verkaufspreis in Aus-
sicht stellen.

v Leistungen mit Einzugsermachtigungen abrechnen.

Nach unserer Erfahrung sollten noch weitere Punkte in der jeweiligen
Mandatsvereinbarung lhre Alarmglocken lauten lassen:

v Mandatsvereinbarungen mit kurzen Laufzeiten von nur sechs
Monaten, da in diesem Zeitraum niemand serids einen Abschluss
organisieren kann und der Business Broker wohl entsprechend
nur moglichst schnell auf eine Anzahlung oder monatliche Zah-
lungen aus ist.

v Zwei Mandatsvereinbarungen. Eine fur die reine Vermittlung (Ab-
rechnung durch Erfolgsprovision) und eine fir bendtigte Dienst-
leistungen (Abrechnung Uber Monats- oder Arbeitspauschalen).

v Mandatsvereinbarung mit Strafzahlungen fur ausgeschlagene
Angebote.

v Nach unserer Erfahrung sind Business Broker, die von beiden
Parteien eine Erfolgsprovision erhalten, mit groRer Vorsicht zu
genielBen, da hier naturgemald Interessenskonflikte entstehen
kénnen oder es nur um reine Kontaktvermittlung geht.
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v Business Broker, die ausschlielich auf Provisionsbasis arbeiten.
Alle erfolgreichen und seridsen Business Broker fordern fir ihre
Dienstleistung eine Risiko- und Kostenteilung. Denn die Denke
.was nichts kostet, das schadet auch nichts” gilt beim Unterneh-
mensverkauf nicht. Sie verlieren ggf. kostbare Zeit, geraten an ei-
nen Berufsanfanger und gehen beispielsweise das Risiko ein, dass
Ihre Verkaufsabsichten zu frih bekannt werden.

v Verglutungen auf Stundenbasis. Ein Unternehmensverkauf kann
unter Umstanden 12 bis 24 Monate dauern, sodass eine Stun-
denabrechnung den falschen Anreiz fir den Berater setzt. DarU-
ber hinaus sind solche Anbieter erfahrungsgemaf? keine wirklich
spezialisierten Business Broker, sondern eher klassische Unter-
nehmensberater.

v Lange Kundigungsfristen.

Achten Sie also in jedem Fall auf die oben genannten Anzeichen, um
moglichst schnell die Spreu vom Weizen zu trennen.

5.6 Auswahl eines Business Brokers: Was gibt es noch zu
beachten?

Wir haben fur jeden verkaufswilligen Unternehmer einige Empfehlun-
gen definiert, die die Auswahl und den Abschluss einer Mandatsverein-
barung sicherer machen. Hier finden Sie die Empfehlungen im Uber-
blick:

v Stellen Sie sicher, dass der vollstandige Retainer auf das Er-
folgshonorar angerechnet wird, unabhangig von der Dauer des
Verkaufs.

v SchlieRen Sie keinen reinen Vermittlungsauftrag ab, sondern
in jedem Fall einen Beratervertrag, da ohne gute Beratung evtl.
zwar ein Verkauf zustande kommt, aber die Gefahr von Fehlern
und Haftungsrisiken die gesparten Kosten fir den Retainer bei
weitem Ubersteigen.

v Lassen Sie sich Referenzen des Business Broker zeigen und Uber-
prufen Sie diese.
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v Gehen Sie vor Ort. Vertriebstlchtige Business Broker kommen
gerne zu lhnen. Das erscheint Verkdufern oft genehm, aber ver-
schaffen Sie sich ruhig einen genauen Eindruck von lhrem zu-
kinftigen Reprasentanten und Business Broker, indem Sie ihn in
seinen Raumlichkeiten aufsuchen.

« Stellen Sie sicher, dass der Sie akquirierende Business Broker
nach der Mandatserteilung auch derjenige ist, der Ihre Firma ver-
kauft. Von einer Trennung von Vertrieb und Abwicklung von Un-
ternehmensverkaufen sollten seridse Business Broker generell
absehen. Sie sollten schlieRlich den Business Broker kennen ler-
nen, der Sie und lhre Firma dann auch tatsachlich reprasentiert
und verkauft.

v Suchen Sie einen Verkaufer und nicht nur einen reinen Berater.
Obwohl jeder Business Broker auch ein Berater ist, so sollte er
primar ein Verkaufer sein. Stellen Sie sich also einfach die Frage,
ob Sie dieser Person oder diesem Team den Verkauf lhrer Firma
zutrauen.

v Unterschreiben Sie keine Mandatsvereinbarung beim Erstge-
sprach.
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5.7 Fazit: Wie wahle ich den richtigen Business Broker
aus?

Direktvertrieb ist eine personengebundene und zeitaufwendige
Aufgabe. Stellen Sie sicher, dass Ihr Projekt einen ausreichenden
Stellenwert im Mandatsportfolio des Business Brokers erhalt,
dann bekommen Sie auch die notwendige zeitliche Aufmerk-
samkeit. Engagieren Sie einen erfahrenen, gut qualifizierten und
groRtenteils auf Erfolgsbasis honorierten Business Broker. Wir
empfehlen, die eigene Berufsbezeichnung des Dienstleisters
nicht zu Uberschatzen und fur bare Minze zu nehmen, sondern
die vertraglich angebotene Dienstleistung individuell zu beurtei-
len. Gehen Sie vor Ort, verschaffen Sie sich ein Bild und horen
Sie auf Ihr Bauchgefihl. Uberziehen Sie den Business Broker mit
prifenden Fragen zum Unternehmenswert, zur Besteuerung,
der Vermarktung und dem Verkaufsprozess.

Im Anschluss prufen Sie die Referenzen, ob diese Ahnlichkei-
ten mit lhrer Firma haben. Suchen Sie nicht nach einem Tech-
nokrat oder Fachspezialisten, sondern nach einem beratenden
Verkaufer, der Ihnen die vollstandige ganzheitliche Transaktions-
beratung eines wirklichen Business Brokers vertraglich anbietet
und durchfuhrt. SchlieBlich muss der Markt fur Ihre Firma vom
Business Broker gemacht werden. In der Tat missen Interessen-
ten identifiziert, kontaktiert und Uberzeugt werden. Stellen Sie
sich immer die Frage: ,Kann er meine Firma verkaufen?” Ist er
nur ein Berater oder auch ein Verkaufer? Ist er vertrauenswurdig,
durchsetzungsstark, professionell und seri6s? Letztendlich su-
chen Sie einen tatkraftigen Verkaufer und keinen PowerPoint-Ex-
perten oder schichternen Unternehmensberater. Unterneh-
mensverkauf ist Vertrieb und wer lhnen etwas anderes erzahlt,
der ist kein Verkaufer und wahrscheinlich nicht der Richtige fur
die anstehende, externe Unternehmensnachfolge!
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Fir Fragen stehen wir lhnen gerne zur Verfligung. Bitte zégern Sie
nicht, uns zu kontaktieren.

Autor:
Ralph Hoffmann

T: 069348 77 22 11

F: 069348 77 2210
hoffmann@unternehmens-broker.de
www.unternehmens-broker.de




