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Ubernahmen Novartis, Roche, Sy
Die Hauptakteure der grossten [

Mergers

INHALT

Der Markt fiir kleine
M&A-Deals ist intakt

Der weltweite Markt fiir Mergers & Acquisi-
tions (M&A), fiir Fusionen und Ubernahmen,
ist eingebrochen. In der Schweiz ist die
Situation nicht so dramatisch: Der Banken-
markt ist trotz Problemen bei UBS und
Credit Suisse ebenso stabil wie die KMU-
Landschaft, Seite 52

Business Broker fiir
Schreiner und Optiker

Bis vor kurzem waren Inhaber von kleinen
Unternehmen bis 5 Mio Fr. Jahresumsatz -
Mittelstdandler und
Handwerksbe-
triebe - beim
Verkauf ih-

rer Firma

weitge-

hend auf

sich alleine

gestellt. Ein
Broker-Kon-

zept, das in den
USA, Australien und
Grossbritannien erfolgreich
ist, ermoglicht neu auch
Eigentiimern von Kleinfir-
men in der Schweiz, ihr Unternehmen gewinn-
bringend zu verkaufen. Seitess

Die tragende Rolle
des Finanzchefs

Fusionen und Akquisitionen ist eine von vie-
len Verantwortlichkeiten des Chief Financial
Officer (CFO). Dennoch ist der Stellenwert
einer Transaktion hoch; Ein verpatzter Deal
kann dem guten Ruf des Finanzchefs irrepa-
rablen Schaden zufiigen, Selte 58
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Kleine Firmen
gut verkaufen

BUSINESS BROCKER Bis
vor kurzem waren Inhaber
von kleinen Unternehmen
bis 5 Millionen Franken beim
Verkauf ihrer Firma auf sich
alleine gestellt. Ein Broker-
Konzept, das in den USA
erfolgreich ist, erméglicht
neu auch Eigentlmern von
Kleinunternehmen, ihre
Firma gewinnbringend zu
verkaufen.

ANDREAS SCHUBERT
“e® r '

ber 300000 KMU existieren
l ' in der Schweiz, welche

rund zwei Drittel der Ar-
beitskriifte beschiftigen. In naher
Zukunft miissen 50000 bis 70000
dieser Unternehmen verkauft wer-
den. Ein heikles Unterfangen. Pro
Jahr gehen in der Schweiz 60000
Arbeitspliitze durch nicht oder un-
genilgend geléste Unternehmens-
nachfolgen verloren, Das Nachfol-
geproblem trifft vor allem die In-
haber von Kleinun-

nehmen sehr viel weiter entwi-
ckelt, Es ist eine Branche entstan-
den, Business Brokerage genannt,
die sich ausschliesslich mit dem
Verkauf dieser Unternehmen be-
schiiftigt, In den USA sind in ver-
schiedenen nationalen Verbiinden
iiber 6000 Business Broker organi-
siert, Durch diese Branche werden
in den USA jihrlich {iber 125000
Firmen verkauft. Es existiert ein
transparenter Markt und Kleinun-
ternehmen sind, dhnlich wie Im-
mobilien, handelbar.

Vorteile fiir Firmeninhaber

Der Business Broker beschiif-
tigt sich ausschliesslich mit dem
Verkauf von kleinen Unternehmen
und triigt mit seiner Erfahrung
wesentlich zum Erfolg bei. Die ak-
tive Vermarkrung und das Erzielen
desbestmdglichen Verkaufspreises
stehen im Zentrum seiner Titig-
keit, Die wichtigsten Vorteile sind:
* Erfolgsprovision;

* Professionelles Vermarkten;
» 100% Diskretion und Vermaulich-
keit.

Flir den Firmeninhaber hat die
Zusammenarbeit mit einem Busi-
ness Broker Vorteile: Der Business

Broker iibernimmt

ternehmen mit weni- Nur wenn das fiir seinen Kunden
ger als 50 Vollzeitstel- den gesamten Ver-
len. Sie kimpfen Unternehmen kaufsprozess bis zum
nicht nur mit einem erfolgreich erfolgreichen  Ab-
fehlenden Markt, schluss und entlastet
sondern auch mit verkauft wurde, damit den Inhaber
mangelnder Unter- erhdlt der signifikant. Er unter-
stiiizung, Die Bedeu-  pueiness Broker stiitzt den Verkiufer
tung eines erfolg- bei der Festlegung
reichen Firmenver- die@ vereinbarte  des verkaufspreises,
kaufsist fiir den Inha- Provision. erstellt eine attraktive

ber eines Kleinunter-
nehmens aber enorm

Firmenprisentation
und erarbeitet ein



migens im Unternehmen gebun-
den Ist,

Der Markt fiir den Kauf oder
Verkauf von kleinen Firmen Ist in
der Schweiz noch sehr intranspa-
rent bzw. nicht existent, weshalb
die Marketingaktivititen von ent-
scheidender Bedeutung fiir einen
erfolgreichen Verkaufsind. In letz-
ter Zeit sind im Internet mehrere
Plattformen entstanden, die das
Ziel verfolgen, Angebot und Nach-
frage zusammenzubringen. Keine

| Firma gleicht jedoch dem ande-
. ren, und ein Firmenkauf ist hichst

komplex. Diese Plattformen sind
ein Schrittin die richtige Richtung,
liisen aber das Problem der spezi-
alisierten, abschlussorientierten
Beratung nicht.

Eine Frage des Preises

Gross- und Mittelunternehmen
verfiigen entweder iiber eine eige-
ne M&A-Abteilung oder kiinnen
auf ein breites Beratungsangebot
zuriickgreifen.  Aufgrund  der
Grisse der Transaktion ist die In-
anspruchnahme von externen
Dienstleistungen fiir das Unter-
nehmen finanzierbar und filr die
Anbieter attraktlv,

Eigentitmer von Kleinunter-
nehmen sind auf sich alleine ge-
stellt. Sie sind flir M&A-Spezia-
listen aufgrund der geringen
Transaktionshhe wenig attraktiv.
Genauso wenig verfiigen sie {iber
die internen Strukturen, um die
mit dem Verkauf verbundenen
Aufgaben professionell und erfolg-
reich durchfithren zu kénnen. Zu-
dem ist der Firmenverkauf fiir die
Mehrzahl der Unternehmer ein
erst- und einmaliges Ereignis, was
das Risiko von Fehlern erhiht.

Typischerweise wendet sich
der Firmeninhaber daher an sei-
nen Treuhiinder oder Rechtsan-
walt, welcher aber meist nicht auf
M&A spezialisiert ist, und daher
wenlig Erfahrung bei der Vermark-
tung oder im Umgang mit poten-
ziellen Kidufern hat. Ein weiterer
Nachteil sind die hohen Stunden-
siitze, welche erfolgsunabhiingig
geschuldet sind.

In Liindern wie USA, Australien
oder England Ist der Markt fiir
Transaktionen von kleinen Unter-

["hoch, da ein Grossteil seines Ver-  Vermarktungskonzept. Er bewirbt

die Firma sehr aktilv und begeistert
damit so viele Interessenten wie
moglich. Da er zwischen den Inte-
ressenten und dem Eigentiimer
steht, kann er den Informations-
fluss kontrollieren und Vertraulich-
keit und Diskretion sicherstellen.

Chance fiir Schreiner und Optiker

Der Business Broker steht dem
Kunden bel den Vertragsverhand-
lungen beratend zur Seite und be-
gleitet thn bis zum erfolgreichen
Verkauf, Nur wenn das Unterneh-
men erfolgreich verkauft worden
Ist, erhiilt der Business Broker die
vereinbarte Provision,

Mit Business Brokerage erhilt
der Firmeninhaber ein neues Ins-
trument In seinem Strategiebau-
kasten. Aus volkswirtschaftlicher
Sicht erméglicht Business Bro-
kerage den andauernden wirt-
schaftlichen Wandel aktiv zu be-
wiiltigen,

In der Schweiz bietet die Firma
Business Broker AG diese Dienst-
leistung als erstes und einziges
Unternehmen an. Der Fokus liegt
aufkleinen KMU mit einem Trans-
aktionsvolumen zwischen 100000
und 5 Mio Fr. Damit hat auch der
Inhaber eines Schreinereibetriebs
mit acht Mitarbeitern oder die
Inhaberin eines Optikergeschifts
die Miglichkeit, ihr Unternehmen
gewinnbringend zu verkaufen.
Andreas Schubert, Business Broker AG.
Zlrich,

Folgende Schwierigkeiten stellen
sich typischerweise einem ver-
kaufswilligen Elgentlimer:

= Sicherstellen von Vertraulich-
keit und Diskretion

= Hoher zeitlicher Aufwand

« Generierung eines genligend
grossen Interessentenkreises

« Erstellen einer attraktiven Fir-
menprisentation

« Realistische Unternehmensbe-
wertung

= Abkldren von rechtlichen und
steuerlichen Folgen

« Emotionen behindern den Ver-
kaufsprozess



