I Management

Business Brokerage in der Schweiz

Die acht Erfolgsfaktoren

beim Unternehmensverkauf

Jeder Unternehmer ist friiher oder spater gezwungen, seinen Nachfolger zu bestimmen. Was auch im-
mer die Grlinde sind: Pensionierung, Veranderung der privaten oder geschaftlichen Situation oder der
Wunsch nach einer Veranderung des Lebensstiles. Ein professioneller Verkauf fiihrt mit Sicherheit zum

besten Ergebnis.

Samuel Schaufelberger

Niemand, dem ein Unternehmen aufge-
drangt oder geschenkt wird, hat den néti-
gen Biss, es erfolgreich zu flihren. Roman-
tische, emotionale Entscheide fiihren hau-
fig zum Verlust von Arbeitsplatzen oder
zum Konkurs. Den meisten Inhabern eines
KMU fallt es sehr schwer, sich von der ei-
genen Firma zu trennen, in die sie viel Ar-
beit und Herzblut investiert haben. Ein at-
traktiver Verkaufspreis kann den Ablése-
prozess verstissen und wirkt fiir den
bisherigen Eigentlimer wie eine spate Aus-
zeichnung fiir die geleistete Arbeit. Experi-
mente beim Unternehmensverkauf kosten
viel Geld und Zeit.

1. Ziele definieren

Wer sich ernsthaft mit dem Verkauf seines
Unternehmens beschaftigt, sollte nichts
tibersttirzen. Es gilt alle Optionen zu priifen
und einen wohldurchdachten Entscheid zu
treffen. Zudem missen alle finanziellen,
rechtlichen und emotionalen Konsequenzen
beachtet werden, bevor das eigene Unter-
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nehmen zum Verkauf angeboten wird. In
der Schweiz werden jahrlich mehr als 10 000
Firmen verkauft. Dabei entsteht dem Eigen-
tlimer oft grosser Schaden durch eine un-
professionelle Abwicklung. In mehr als zwei
Drittel der Falle wird die Nachfolgeregelung
zu spat vollzogen — oder gar verpasst.

2. Vorbereiten

Steht der Verkaufsentscheid, mussen alle
weiteren Schritte minutids und friihzeitig
geplant werden. Viele Eigentiimer unter-

Unternehmensbewertung

Die Firma Business Broker AG hat ein Bewer-
tungssystem entwickelt, das auf fiinf verschie-
denen Modellen basiert. Auf dieser Grundlage
und dank der Erfahrung wird ein Unterneh-
menswert eruiert, der meist sehr prazise dem
Verkaufserlos entspricht. Ein erstes kostenloses
und unverbindliches Gesprach mit einem Be-
rater der Business Broker AG hilft, eine besse-
re Vorstellung beziiglich des Verkaufspreises
und des Verkaufsprozesses zu erhalten.

schatzen den zeitlichen Aufwand oder
kommunizieren Verkaufsabsichten, ohne
die notigen Vorbereitungen getroffen zu
haben. Beides kann sich negativ auf den
Verkaufspreis des Unternehmens auswir-
ken. Sei es, weil wahrend dem Verkaufs-
prozess das tagliche Geschaft vernachlds-
sigt wird, oder den potenziellen Kdufern
weder eine attraktive Firmenprasentation
zugestellt noch kritische Fragen beantwor-
tet werden. Deshalb gilt: Auf keinen Fall
sollte ein Unternehmen ohne detaillierte
Aufarbeitung aller Unternehmensdoku-
mente zum Verkauf angeboten werden.
Nur wer professionell vorgeht, kann einen
effizienten Verkauf zum hochstmaoglichen
Preis erzielen.

3. Preis festlegen

Wichtig ist, in Erfahrung zu bringen, wie
der Markt das Unternehmen einschatzt.
Fir eine ortsungebundene Handelsfirma,
die vom Eigentlimer keinerlei Fachwissen
erfordert, interessieren sich nachvollzieh-
bar mehr Kaufer als fir eine Glasblaserei
in Brigels. Eine grossere Nachfrage fiihrt



Business Brokerage in der Schweiz

Business Brokerage ist ein Geschaftsmodell,
das in Landern wie USA, Australien oder Eng-
land bereits seit Jahren erfolgreich ist. Wenn
auch bedeutend komplexer, kann man die
Funktion des Business Brokers mit der eines
Immobilienmaklers vergleichen. Die Firma
Business Broker AG in Zirich bietet diese
Dienstleistung als erstes und einziges Unter-
nehmen in der Schweiz an. Der Business Bro-
ker Gibernimmt fiir seinen Kunden den gesam-
ten Verkaufsprozess bis zum erfolgreichen
Abschluss. Er unterstiitzt den Geschaftsinha-
ber bei der Festlegung des Verkaufspreises, er-

stellt eine aussagekraftige Firmenprasentation
und erarbeitet ein Vermarktungskonzept. Da-
nach bewirbt er die Firma aktiv und begeistert
moglichst viele Interessenten. Da er zwischen
den Kaufinteressenten und dem Eigentiimer
steht, kann er den Informationsfluss kontrol-
lieren und Vertraulichkeit und Diskretion si-
cherstellen. Der Business Broker steht dem
Kunden bei den Vertragsverhandlungen bera-
tend zur Seite und begleitet ihn bis zum Ver-
kauf. Nur wenn das Unternehmen erfolgreich
verkauft worden ist, erhalt der Business Bro-
ker die vereinbarte Provision.

meist zu einem schnelleren Verkauf zu ei-
nem hoheren Preis. Ist sich der Verkaufer
bewusst, wie der potenzielle Kaufer den
Wert seines Unternehmens einschatzt,
kann ein realistischer Preis festgelegt wer-
den. Leider werden die eigenen Emotionen
oft nur ungeniigend abgegolten. Es gibt
verschiedene Methoden der Unterneh-
mensbewertung und oft fallen die Mei-
nungen beziiglich des Firmenwerts unter-
schiedlich aus. Davon darf man sich im Ver-
kaufsprozess nicht entmutigen lassen. Je
besser der Eigentiimer informiert ist, desto
fundierter seine Entscheidung in Bezug auf
den Verkaufspreis, der kommuniziert wer-
den soll. Letztlich bestimmt immer der
Markt, wie viel fiir ein Unternehmen be-
zahlt wird.

4. Prasentation erstellen

Eine genaue Analyse samtlicher fiir den
Verkaufsprozess bendtigter Unterlagen ist
unumganglich. Keine Wert steigernden As-
pekte dirfen ibersehen werden, die das
Unternehmen fir den Kéufer attraktiver
machen kénnen. Den Wert einer Kunden-
kartei, von speziell entwickelten Produkten
und/oder Verfahren, von gut gepflegten An-
lagen, geheimen Rezepten, benutzerspezi-
fischen Softwareprogrammen oder guten
Mitarbeitern gilt es zu beachten. Diese im-

materiellen Guter werden meist in Preisbil-
dungsmodellen nicht berlcksichtigt, kon-
nen jedoch den Unternehmenswert positiv
beeinflussen.

Auch bei einem Unternehmensverkauf gibt
es nur einmal die Méglichkeit, einen opti-
malen ersten Eindruck zu machen. Es kann
sinnvoll sein, altes und verbrauchtes Inven-
tar vorgangig zu entsorgen, ein neues Fir-
menschild anzubringen oder einen Teppich
auszutauschen. Alles muss perfekt ausse-
hen. Es gilt, den Kaufer zu motivieren, ei-
nen grossen Teil seines Vermdgens flir den
Kauf des Unternehmens aufzuwenden.

Zwei Beispiele aus der Praxis

Die grosste Herausforderung ist die Suche nach
einem motivierten und solventen Kaufer, der
iiber die notwendigen Fahigkeiten verflgt, das
Unternehmen erfolgreich weiterzufiihren. Zu
diesem Zweck unterhdlt die Business Broker
AG eine Datenbank von Uber 4000 poten-
ziellen Kaufern. Jede erfolgreiche Transaktion
hinterlasst oft Hunderte von potenziellen Kdu-
fern, die nicht zum Zug gekommen sind.

Bei einer Handelsfirma zum Preis von 580 000
Franken konnte Business Broker AG innerhalb
von 10 Tagen 67 Interessenten generieren. Der
Eigentimer war von dieser enormen Resonanz
iberrascht und durfte hoch qualifizierte Inte-
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5. Vertraulichkeit wahren

Vertraulichkeit und Diskretion sind der Schliis-
sel fir einen erfolgreichen Verkaufsabschluss.
Es besteht die Gefahr, dass Informationen
iber den anstehenden Verkauf offentlich
werden und dadurch wichtige Kunden ab-
wandern oder Angestellte in Schltisselfunk-
tionen das Unternehmen verlassen. Der ent-
stehende Schaden kann immens sein. Um
Vertraulichkeit und Diskretion sicherstellen
zu konnen, ist die Zusammenarbeit mit einem
Business Broker ratsam. Die hohe Kunst beim
Unternehmensverkauf besteht darin, eine Fir-
ma professionell zu vermarkten, ohne dass
die Offentlichkeit davon Kenntnis erhlt. Alle
Interessenten miissen eine Vertraulichkeits-
erklarung unterzeichnen, bevor ihnen detail-
lierte Informationen ausgehandigt werden.

6. Professionell umsetzen

Die grésste Herausforderung im Verkaufs-
prozess ist die Suche nach einem moti-
vierten und solventen Kaufer, der dber die
notwendigen Fahigkeiten verfligt, das Ge-
schaft zu ibernehmen. Es muss ein indivi-
dueller Vermarktungsplan fiir das Unterneh-
men erstellt und stufenweise umgesetzt
werden. Wer den Verkauf alleine initiiert,

ressenten im Stundenrhythmus durch seinen
Betrieb fiihren. In einem anderen Fall hat ein
gesundheitlich angeschlagener Schreinermeis-
ter wahrend drei Jahren versucht, seinen Be-
trieb tber den Treuhander sowie einen spezia-
lisierten Unternehmensberater zu verkaufen.
In dem gesamten Zeitraum gab es keinen ein-
zigen Interessenten. lhm wurden lediglich
Rechnungen zugeschickt. Verzweifelt und ent-
tauscht kam er zu Business Broker AG. Sein
Nachfolger stand nach drei Monaten und 34
potenziellen Kaufern fest. Die erfolgreiche Ver-
tragsunterzeichnung hat alle beteiligten Per-
sonen sehr berlihrt. Acht Arbeitspldtze konn-
ten gerettet werden.
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Die acht Erfolgsfaktoren auf einen Blick

Umfassende Vorbereitungen treffen

Eine attraktive Firmenprésentation erstellen

Alle Fragen kldren und Vertrauen schaffen
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Einen marktgerechten Verkaufspreis festlegen

Absolute Vertraulichkeit und Diskretion wahren
Ein professionelles Vermarktungskonzept umsetzen

Klare Ziele definieren und einen Entscheid fallen

Zielorientiert verhandeln und faire Vertrdge aufsetzen

wird die Vermarktung seiner Firma Gber In-
serate oder (iber direkte Anfragen bei Mit-
bewerbern angehen. Dies ist teuer, die
Reichweite bleibt begrenzt und die Anony-
mitdt kann nicht gewahrt werden. Wer den
Verkaufsprozess von einem Business Broker
steuern Iasst, kann auf eine umfassende Da-
tenbank von potenziellen Kaufern zuriick-
greifen sowie von der Dienstleistung profi-
tieren, dass der Business Broker die viel-
versprechendsten Interessenten an den
Verhandlungstisch bittet.

7. Vertrauen schaffen

Der héufigste Grund, warum ein Geschaft
nicht zustande kommt, ist der falsche Um-
gang mit potenziellen Kaufern. Nur wenn
echtes Vertrauen aufgebaut werden kann,
ist ein erfolgreicher Abschluss méglich. Von-
seiten der Kaufer besteht oft grosses Miss-
trauen, Unsicherheit und die Angst, zu
scheitern. Der Verhandlungsabbruch wird
so zum Rettungsanker. Dem Kaufer fallt da-
bei ein grosser Stein vom Herzen, hatte
doch der Vertragsabschluss eine unsichere
Zukunft mit vielen Risiken, konstanter
Uberforderung und grossen Veranderungen
bedeutet. Mit unzahligen Fragen versucht
der Kaufer eine gewisse Sicherheit zu schaf-
fen. Haufig werden diese Fragen von den
Eigentlimern als lastig und unangenehm
empfunden, doch die meisten dieser Fra-
gen sind berechtigt. Der Kéufer muss ein
Unternehmen im Detail kennenlernen, be-
vor er einen grossen Teil seines Vermdgens
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fiir dessen Erwerb aufwendet. Ublicherwei-
se mochte der Kaufer eine umfangreiche
Due Diligence durchfithren und alle rele-
vanten Dokumente einsehen. Die sachliche,
emotionslose Beantwortung samtlicher Fra-
gen schafft Vertrauen und bringt die Par-
teien dem Abschluss naher.

8. Faire Vertrage

Die Preis- und Vertragsverhandlungen ver-
langen ausserordentliches Fingerspitzenge-
fuhl. Viele Transaktionen scheitern in dieser
Phase, denn Missverstandnisse, falscher
Stolz wie auch Ubereifrige Treuhander und
Bankangestellte oder narzisstische Anwal-
te kénnen den Deal jederzeit gefdhrden. Die
Art der Kommunikation, das Verhandlungs-
geschick, der gegenseitige Respekt sowie
der Wille, eine flir beide Parteien gangbare
Losung zu finden, beglnstigen eine Ver-
tragsunterzeichnung. Ein Mediator oder
Business Broker kann den Parteien behilf-
lich sein, die Gegenseite zu verstehen und
mit kreativen Losungen eine Einigung her-
beizuflihren.

Fazit

Wer die acht Erfolgsfaktoren méglichst Er-
folg versprechend umsetzen will, ist gut be-
raten, sich Experten zur Seite zu holen, die
langjahrige Erfahrung in Sachen Unterneh-
mensverkauf mitbringen. Vielfach ist es fiir
Kaufer wie flir den Verkéufer ein einmaliges

Ereignis im Leben. Beide sind im hochsten
Mass gefordert, haben Bedenken und wer-
den von Emotionen beeinflusst. Wer den
Verkaufsprozess von einem Berater beglei-
tet sehen will, sollte darauf achten, dass ein
erfolgsbasiertes Honorar verrechnet wird.
Das Ziel muss sein, dass der Berater und der
Eigentiimer im gleichen Boot sitzen und die
gleichen Ziele verfolgen. Wird auf Stunden-
basis abgerechnet oder sind mehr als 20
Prozent des Honorars im Voraus fallig, sollte
man vorsichtig sein. ll

Portrat i

Samuel Schaufelberger hat im Lauf seiner
Karriere selbst zwei Unternehmen erfolgreich
aufgebaut und anschliessend zu attraktiven
Preisen verkauft. Die daraus gewonnenen Er-
fahrungen haben ihn dazu bewogen, zusam-
men mit zwei Partnern die Firma Business
Broker AG in Ziirich zu griinden. Business
Broker AG berdt zurzeit 35 Eigentlimer von
KMU beim Verkauf ihres Unternehmens. Die
Kernkompetenz sind Unternehmenstrans-
aktionen im Umfang zwischen 100000 und
5 Mio. Franken. Im Jahr 2008 konnte Business
Broker AG 20 Verkaufsmandate erfolgreich
zum Abschluss bringen.
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Business Broker AG

Hoschgasse 33, 8008 Ziirich
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