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Unternehmensnachfolge
durch Unternehmensverkauf

Experten schitzen, dass in den néchsten fiinf Jahren ca. 22.000 Unternehmen pro Jahr
eine Unternehmensnachfolge anstreben

ie Nachfolgeregelung innerhalb der

Familie ist dabei besonders begehrt,
Tatsache ist jedoch auch, dass die
Unternehmensnachfolge héufig nicht
familienintern geregelt werden kann.
Zum Erhalt von Vermoégenswerten und
Arbeitspldtzen bleibt dem Unternehmer
dann nur der Weg, sein Unternehmen
zu verduflern.

Aufgrund der demografischen Ent-
wicklung wird der Unternehmensver-
kauf dabei zu einer immer groBe-
ren Herausforderung fiir den Mittel-
stand in Deutschland. Einer zunehmen-
den Anzahl verkaufswilliger Senior-
unternehmer steht ndmlich eine sin-
kende Zahl potenzieller Existenzgriin-
der gegeniiber. Insbesondere die griin-

1. Prozessbeschleuniger

iiber Jahre gewachsene Datei mit
Privatpersonen, kleinen und mit-
telstindischen Unternehmen, deren
Suchprofil in einer Datei einge-
pflegt ist
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Datenbank mit groBeren mittelstdan-
dischen Unternehmen und Industrie-
holdings, die als Kdufer am Markt
auftreten
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dungsintensiven Jahrginge zwischen
25 und 44 Jahren schrumpfen deutlich.

Hat sich ein Unternehmer entschlos-
sen, sein Unternehmen zu verkaufen,
muss er sich von Anfang an im Kla-
ren dariiber sein, dass er im Rahmen
des Verkaufsprozesses die Dienste eines
Steuerberater und/oder Rechtsanwal-
tes in Anspruch nehmen sollte. Die
steuerrechtlichen und rechtlichen Fall-
stricke bei einem Unternehmensverkauf
sind so zahlreich und maBgeblich, dass
mangelnde Sorgfalt bei der Beriick-
sichtigung dieser Aspekte, selbst Jahre
nach Vollzug des Verkaufs, noch Arger
bereiten konnen.

Steuerberater und Rechtsanwalt kon-
nen jedoch erst dann gestalterisch wir-
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aktive Ansprache von Zielunter-
nehmen, die als Investor in Frage
kommen (Unternehmen der Bran-
che vor- oder nachgelagerter Wert-
schopfungskette, diversifizierende
Unternehmen)

ken, wenn ein Kiufer fiir das zum Ver-
kauf stehende Unternehmen gefunden
ist. Dabei kann die Suche nach einem
Kéufer oft langer als ein Jahr manch-
mal sogar Jahre dauern. 25 Prozent der
verkaufswilligen Unternehmer finden
sogar nach fiinf Jahren Suche noch kei-
nen Kaufer fiir ihr Unternehmen.

Diesen Suchprozess zeitlich deutlich
zu verkiirzen, ist die zentrale Aufgabe
eines Unternehmensmaklers bzw. eines
ME&A Beraters. Qualifizierte Unterneh-
mensmakler und ME&A Berater nutzen
dabei folgende sechs Verfahrens- bzw.
Prozessbeschleuniger (Kanile der Inve-
storenansprache).
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Ansprache klassischer Beteiligungs-
gesellschaften mit entsprechendem
Branchen- und Zielfocus
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Fazit:

Ihr Lebenswerk verduBermn Unter-
nehmer nur einmal, deshalb ist es
hilfreich im Vorfeld zu wissen, welche
Aspekte beim Unternehmensverkauf
zu beachten sind.

Die Einbindung eines ME&A Bera-
ters kann den Verkaufsprozess deut-
lich beschleunigen und hilft Risiken

Durch konsequente Nutzung dieser zu minimieren.

Moglichkeiten der aktiven Investoren-
ansprache, wird der Prozess der Kéu-
ferfindung - im Vergleich zur konven-
tionellen, eher passiven Suche - hiufig
um mehr als den Faktor 5 beschleunigt.

Wer also sein Unternehmen perspek-
tivisch innerhalb eines Jahres verdu-
Bern mochte, ist gut beraten, einen
Unternehmensmakler oder ME&A Bera-
ter mit dem Unternehmensverkauf zu
beauftragen. Zu diesen Dienstleistun-
gen zédhlen u.a. auch die Emmittlung
eines angemessenen Kaufpreises, die
Moderation des Verkaufsprozesses bis
hin zum vertraglichen und faktischen
Vollzug der Unternehmensiibergabe

sowie die Unterstiitzung des Verkdufers Autor dieses Beitrags ist Reimund

bei den Gesprichen und Verhandlun- Koziollek, U.M.P, Unternehmer- l

gen mit potenziellen Kiufern. und Management-Partner GmbH,
www.ump-gmbh.net l
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Kooperation mit anderen natio- aktive Nutzung von regionalen,
nal und international tétigen nationalen und internationalen
MéetAGesellschaften (Austausch der Datenbanken

Profile)




