Unternehmensnachfolge und Unternehmensverkauf
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Q\j Uberdenken traditioneller Vorgehensweisen ist notwendig.
2

Die richtigen Informationen

Obwohl die Thematik jedes Jahr an Brisanz zunimmt,
gibt es nur wenig frei verfiigbare und dabei hilfreiche
Informationen, wie eine Unternehmensnachfolge oder ein
Unternehmensverkauf vorbereitet und erfolgreich
durchgefiihrt wird. Griinde dafiir sind, dass viele die
Angelegenheit noch immer an Ihren Steuerberater
tibergeben. Aber auch, dass die meisten Dienstleister auf
grosse Unternehmen spezialisiert sind, da der notwendige
Aufwand dann geringer ist.

Erfolgsaussichten traditioneller Vorgehensweisen

Bei traditionellen Vorgehensweisen wird schockierend
wenig aktives Marketing angewendet, um einen
Nachfolger bzw. Kiufer fiir Unternehmen zu finden. Oft
werden nur Anzeigen in ausgewihlten Medien geschaltet
oder einige Wettbewerber angeschrieben. Es iiberrascht
nicht, dass die Erfolgsquote bei dieser Vorgehensweise
weniger als 8% betrigt.

Griinde fiir eine Nachfolge oder Verkauf

Eine Unternehmensnachfolge aus Altersgriinden ist
sicherlich der bekannteste Grund. Weniger beachtet, aber
ebenso wichtig, sind Geschéftszyklen (Fig. 1).

In den ersten 5-10 Jahren wichst ein gutes Unternehmen
schnell. Dann kommt der Zeitpunkt (A), wo Wachstum
(B) nur mit erheblichen Neuinvestitionen moglich ist. Oft
ist ein Grossteil der Altschulden getilgt, und der
Eigentiimer mochte sich nicht neu verschulden. Da ist es
besser, ein solides Unternchmen mit Potenzial zu
tibergeben, und Investitionen dem neuen Eigentiimer zu
iberlassen. Ohne Investitionen werden Barreserven
verbraucht und weiteres Wachstum findet nicht statt (C).

Fig.1

Bewertungsmethoden

Viele Unternehmensbewertungen basieren auf
mathematischen Modellen. Haufig verwendet wird das
Modell, bei dem der durchschnittliche Ertrag der letzten
Geschiftsjahre mit einem festen Faktor multipliziert
wird. Der Faktor hingt dabei vom Industriezweig ab.
Eine so entstandene, meistens auch teure,
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Unternehmensbewertung ist jedoch nicht sinnvoll und
bietet wenig oder keinen Mehrwert. Alle
Berechnungsmodelle haben einen Nachteil -
Ubernahmemotive und potenzieller Mehrwert einer
Ubernahme werden nicht beachtet. Das Ergebnis: der
Transaktionspreis liegt weit unter den Erwartungen des
Eigentiimers und eine Ubergabe scheitert.

Finanzinvestoren vs. strategische Ubernahmen

Wie wichtig Ubernahmemotive sind, zeigt die Verteilung
in Fig. 2. Im Durchschnitt bewerteten Finanzinvestoren
ein Unternehmen mit einem Ergebnismultiplikator von 4
bis maximal 7. Ein strategisch motivierter Investor ist
jedoch bereit, je nach Unternehmen und Geschiftsfeld,
einen Preis zu zahlen, der um ein Vielfaches hoher liegt
als 7. Diese Investoren gilt es zu finden.

Fig. 2

Faktoren fiir den Erfolg

Unzureichende Informationen und Mangel an aktiven
Marketing sind die Hauptgriinde fiir ein Scheitern.
Werden folgende Punkte beachtet, steigt die Erfolgsquote
erheblich:

1. Vermeiden Sie Passivitit

Passivitdt wird immer nur Finanzinvestoren anziehen.
Aktives Vorgehen ist notwendig, um strategisch
motivierte Interessenten zu finden.

2. Ubernahmemotive sind wichtiger als Bewertungen
Jeder Interessent verwendet seine eigenen
Bewertungsgrundlagen. Diese hdngen von Motiven ab.
Z.B. gibt es Produktsynergien oder neue Absatzmérkte?

3. Auswahl an Interessenten

Der wichtigste Erfolgsfaktor. Transaktionsdauer, -preis
und -bedingungen werden positiv beeinflusst. Eine
Auswabhl an Interessenten erfordert aktives Vorgehen.

4. Wachstumspotenzial

Vorhandenes Wachstumspotenzial erhoht fast immer den
Transaktionspreis. Die Wahrheit: Keiner tibernimmt ein
Unternehmen wegen dessen Vergangenheit, nur das
Zukunftspotenzial entscheidet.
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