V&S-Praxis

Nachfolgeplanung als Investition und Dienstleistung

Professionelle Beratung sollte sich
in der Gesamtkalkulation widerspiegeln

Claus-Peter Barfeld

Fiir die Bewertung und die Su-
che eines fiir die Firma addqua-
ten Kdufers sollte ein versierter
Berater hinzugezogen bezie-
hungsweise beauftragt werden.
Er sollte iiber langjdhrige Er-
fahrung als Unternehmensmak-
ler verfiigen und die Usancen
des Marktes kennen. Der Autor
gibt erstmalig einen Einblick in
die Vergiitungspraxis. (Red.)

Der finanzielle Aufwand, den die Mittel-
sténdler tragen missen, wenn sie einen
Unternehmensmakler einschalten, lésst
sich in der Regel in zwei Kategorien
einteilen. Zum einen in eine Betreu-
ungsfee, zum anderen in eine Erfolgs-
provision.

Als Basis ein Dienstvertrag ...

Die Betreuungsfee ist abhéngig von der
GroBenordnung des zu verkaufenden
Obijektes. Sie kann zwischen 4 000 bis
10000 Euro pro Monat betragen. In
der Regel laufen derartige Dienstleis-
tungsvertrage zwischen neun bis zwolf
Monate. Die damit in Rechnung gestell-
te Aufwandsentschédigung deckt die
laufenden Kosten des Beraters/Maklers

Derzeit gibt es in Deutschland zirka
2,5 Millionen Firmen, von denen
rund 400 000 in den ndchsten Jah-
ren auf die nachste Generation
tibertragen werden mdssen. Aber
nur wenige Unternehmer sind in der
glicklichen Lage, ihre Nachfolge
durch die eigene Familie oder zu-
mindest durch langjéhrig vertraute
Fihrungsmitarbeiter zu gestalten.
Alle anderen miissen einen soliden
und finanzkraftigen K&ufer finden.
Dies geschieht am besten mithilfe
eines in diesem Geschaftsfeld kom-
petent agierenden Beraters.

fur die Beratung und Moderation der
Transaktion ab.

Daneben gibt es eine im Erfolgsfall, das
heiRt im Verkaufsfall, zu zahlende Er-
folgsprovision, die sich nach der Trans-
aktionssumme beziehungsweise dem
Verkaufspreis richtet. Sie berechnet sich
nach der Lehmann-Formel: je hoher
der Kaufpreis ist, desto geringer ist die
prozentuale Pramie.

Betrégt der Kaufpreis bis zu einer Milli-
on Euro, so betrégt die Erfolgspramie
funf Prozent beziehungsweise 50 000
Euro. Betrégt der Kaufpreis zum Beispiel
funf Millionen Euro, so berechnet sich
die Erfolgspramie fur die eine Million
auf 50000 Euro und fir die zwei bis
funf Millionen auf drei Prozent bezie-
hungsweise 120000 Euro zusétzlich.

... mit klaren Vorgaben
fiir beide Seiten

Die vom Verkdufer bezahlte Aufwands-
entschadigung wird dabei zu 50 Pro-
zent verrechnet, sodass fur die Bera-
tung, Betreuung und Moderation letzt-
endlich beim Verkaufer 50 Prozent der
gezahlten Aufwandsentschddigung zu-
sétzlich zu der Erfolgsprovision zu zah-
len wére. Daneben gibt es in der Regel
einen pauschalen Spesenersatz, der
zehn Prozent der Aufwandsentschadi-
gung betrégt und alle sonstigen Kosten,
die der Berater/Makler hat, abdeckt.

Der Makler ibernimmt daftr die kom-
plette Vorarbeit. Er sucht aufgrund sei-
ner langjéhrigen Erfahrung (und diese
sollte vorausgesetzt werden) den ,rich-
tigen" Kaufinteressenten, der tbrigens
auch in der Lage sein muss, den Kauf-
preis ohne oder mit Banken zu finan-
zieren.

Bei der Transaktion sind eine Reihe von
Vorgesprachen erforderlich. Der Berater

Das Lisen eines Nachfolgeproblems
ist ein schwieriger Prozess, der
nur mit professioneller Unterstiitzung
geldst werden kann.”
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erstellt mit dem Verkaufer ein ausfuhr-
liches Exposé, das er dann in einem
personlichen Gesprach dem Kaufinter-
essenten zur Einsicht Uberlasst. Danach
kommt es zu ersten diskreten Vorver-
handlungen. Diese werden in der Regel
erst einmal zwischen Makler und Kauf-
interessenten gefhrt.

Erst im nachsten Schritt kommt es dann
zwischen Verkaufer und Kaufinteressen-
ten zu einer personlichen Begegnung,
an der selbstversténdlich der Unterneh-
mensmakler teilnimmt. Erst wenn fest-
steht, dass ein echtes Kaufinteresse
vorliegt, werden weitere Informationen
ausgetauscht.

Vertrauen trdgt ...
Bei alldem ist der Rat des Unterneh-
mensmaklers unbedingt erforderlich,

um nicht schon zum frihen Zeitpunkt
Informationen preiszugeben, die vom
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Kaufinteressenten auch fur andere Zwe-
cke genutzt werden kénnen (zum Bei-
spiel Kundenlisten et cetera). Danach
gibt es in der Regel weitere Gesprachs-
termine wie Firmenbesichtigungen,
Einsicht in sonstige Unterlagen (Due
Diligence), bei denen der Unterneh-
mensmakler weiterhin eingeschaltet
werden sollte. Schlieflich kommt es
nach zirka sechs bis sieben Monaten,
soweit sich die Verhandlungen positiv
entwickelt haben, zu konkreten Ver-
tragsverhandlungen.

... die Moderation

Die Vertrage werden in der Regel vom
Anwalt beziehungsweise Steuerberater
des Verkdufers aufgesetzt und mit dem
Unterehmensmakler abgestimmt und
danach dem Kaufer zur Verfigung ge-
stellt. Oftmals kommen die Vertragsent-
wirfe aber auch von der Kduferseite
und werden dann vom Anwalt des Ver-
kéufers entsprechend gepruft.

Auch hier bleibt der Unternehmens-
makler eingeschaltet. Er kimmert sich
auch um die Einschaltung kompetenter
Wirtschaftsprifer und Anwalte, soweit
sie nicht von der Verkduferseite gestellt
werden konnen.

Die Praxis lehrt, dass dies meist nicht
der Fall ist, da die heutigen Mittelstand-
ler sich in der Regel nur einmal im Le-
ben mit dem Verkauf ihrer Firma be-
schéftigen. Ob entsprechende Fachleu-
te auf dieser Seite vorhanden sind, ist
oftmals fraglich. Da gerade den Ver-
tragsformulierungen beim Unterneh-
menskauf besondere Bedeutung zu-
kommt, sollten ausschlief3lich ,Profis”
eingeschaltet werden. Uber diese Kon-
takte verfgt im Allgemeinen der erfah-
rene Unternehmensmakler.

Statt das Unternehmen zu
verkaufen Externe ,einbinden” ...

Eine andere Form der Nachfolgerege-
lung stellt die Einstellung eines geeig-
neten Nachfolgers beziehungsweise
externen Managers dar. Dies bedingt
zum einen eine entsprechende Be-
triebsgrolle, zum anderen auch die
Bereitschaft der Ubrigen Gesellschafter,
externe Manager an der Spitze zu ak-
zeptieren. In der Regel ist es empfeh-
lenswert den neuen Geschéftsfihrer
gesellschaftsrechtlich mit einzubinden,
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beginnend mit einem Anteilsverkauf
von anfanglich zehn Prozent mit der
Moglichkeit, diesen Anteil auf 25,1 Pro-
zent auszubauen. Nur so kénnen auch
ambitionierte und erfolgreiche Manager
als Unternehmer eingebunden wer-
den.

... mithilfe eines
Personalberaters

Die Suche erfolgt in der Regel durch
einen erfahrenen und im Markt sich
bestens auskennenden Personalberater,
der einen guten Markttiberblick hat und
sich mit der Situation des Mittelstand-
lers identifizieren kann.

Die Kosten fiir die Suche und das Coa-
ching fir den Firmeninhaber wahrend
des Suchprozesses sowie der Einarbei-
tungszeit betragen in der Regel ein Drit-
tel des festgelegten Jahreseinkommens,
sprich bei einer Position in der GréRen-
ordnung von 250 000 Euro fallen zirka
80000 Euro Honorar an. Dies wird wie
ein Zeithonorar innerhalb von drei Mo-
naten in Raten bezahlt.

Daneben werden noch sogenannte
Nebenkosten fillig — wie Spesen von
Bewerbern, als auch Spesen die beim
Berater anfallen, wie Biro- und Telefon-
kosten et cetera. Sie betragen in der
Regel 15 Prozent des ausgehandelten
Honorars.

Friihzeitig eindeutige
Honorarabsprachen treffen

Der Mittelstandler sollte darauf Wert
legen, dass das Honorar im Vorhinein
ausgehandelt wird und sich nicht spéter

dann nach dem festgelegten Jahresein-
kommen richtet. Dies ist fir beide Sei-
ten die fairste Losung, um kein Miss-
trauen aufzubauen, dass der Berater
vielleicht versucht, den teuersten Kan-
didaten zu finden, um dann eine ent-
sprechend hohere Pramie zu kassie-
ren.

Da trotz Wirtschaftskrise der Markt fur
Fuhrungskrafte sehr angespannt ist und
hoch qualifizierte Manager nur schwer
im Markt zu finden sind, wird gerade
auch vom Mittelstand in den letzten
Jahren die Einschaltung eines neutralen
Personalberaters bevorzugt. Anzeigen
in renommierten Tageszeitungen brin-
gen in der Regel doch nicht den Erfolg,
den man sich vorstellt. Derartige Positi-
onen werden auf dem Weg der Direkt-
ansprache besetzt.

Insbesondere wenn es sich um eine
Nachfolgeregelung an der Unterneh-
mensspitze handelt, steht der zuvor
zitierte Aufwand in keinem Verhéltnis
zu den Kosten, die entstehen, wenn es
zu einer ,handgestrickien” Losung
kommt. Hier spielen beim Mittelstand
noch zu sehr Bauchgefihl und Vorur-
teile eine Rolle, die gerade bei der Ein-
schaltung eines Beraters vollig fehl am
Platze sind.

Die Mithilfe des Mittelstandlers ist aber
nach wie vor gefragt, denn letztendlich
muss er bei der Présentation sein Un-
ternehmen entsprechend ,verkaufen®,
um einen interessanten Kandidaten fir
sich gewinnen zu kénnen. Diese Suche
kann Gbrigens ein langwieriger Prozess
sein, der bis zu zwolf Monate dauern
kann. Vas)|
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