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Der Mittelstand wird hdufig als das ,Riickgrat” der deut-
schen Wirtschaft bezeichnet. Die sehr hohe volkswirt-
schaftliche Bedeutung der kleinen und mittleren Unter-
nehmen (KMU) in Deutschland ist unstrittig (vgl
beispielsweise Angaben des Instituts fiir Mittelstandsfor-
schung IfM in Bonn, ifm-bonn.org, oder im KfW-Mittel-
standspanel 2021). Da Deutschland hinsichtlich des
Bruttoinlandsprodukts als die grof3te europaische Volks-
wirtschaft gilt, ist der insoweit hauptsdchlich auf KMU-
Basis etablierte Erfolg natiirlich auch Anlass fiir in- und
zunehmend auch auslandische Investoren, Interesse an
einer Kapitalanlage oder dem Erwerb von KMU zu haben.
Dieses Interesse griindet darauf, dass deutsche KMU sich
vor allem durch eine besondere Krisenresistenz und eine
ausgepragte Flexibilitdt beziiglich Nachfrageanderungen
auszeichnen.

Zwar sind Unternehmer also krisenerprobt und als Ex-
perten in ihrem Branchenumfeld ausgewiesen. Der Ver-
kauf eines Unternehmens erfordert jedoch andere Fahig-
keiten und Erfahrungen als die der operativen Fithrung
eines Unternehmens. Deshalb wurde dieses kompakte
Handbuch verfasst, das praxisnah den Ablauf eines Un-
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ternehmensverkaufs erklaren soll und aufzeigt, wie typi-

sche Fallstricke vermieden werden kénnen. Dabei wird

wie folgt vorgegangen:

« Zunachst wird dargestellt, welche Vorbereitungen ge-
troffen werden konnen, um die Erfolgsaussichten zu er-
hohen.

« Dann wird der zeitliche Ablauf einer Transaktion be-
schrieben. Es wird erlautert, wie geeignete Kdaufer iden-
tifiziert werden, eine Due Diligence vorbereitet und
durchgefiithrt wird und welche Inhalte ein Kaufvertrag
hat. Zudem wird auf besondere Verkaufssituationen
wie die des Verkaufs an Fiihrungskrafte oder von Kri-
senunternehmen eingegangen.

Abschlielsend werden Anregungen gegeben fiir die An-

lage des Verkaufserldses nach erfolgreichem Abschluss

der Transaktion.

Als Ausloser, weshalb ein Unternehmer den Verkauf des
Unternehmens oder von Teilen davon in Erwédgung zieht,
kommen sehrverschiedene Griinde in Betracht: Ein haufi-
ger Grund ist die Regelung der Unternehmensnachfolge,
die nicht familienintern sichergestellt werden kann. Aktu-
ell hat das IfM in Bonn die , Mittelstandszahl des Monats*
wie folgt ermittelt: Rund 38.000 Ubergaben stehen bis 2026
jahrlich an bzw. insgesamt gesehen wird im Zeitraum von
2022 bis 2026 mit rund 190.000 Familienunternehmen zu
rechnen sein, fiir die die Nachfolge geregelt werden muss.

Hinzu kommen andere Ausléser wie Ertragskrisen und

sehr teure Investitionsvorhaben. Unabhdangig vom An-

lass des Unternehmensverkaufs sind nach den sehr um-

fangreichen Erfahrungen der Autoren des Handbuchs

vier wichtige Erfolgsfaktoren zu beachten, um ein best-

mogliches Verkaufsergebnis zu erzielen:

¢ Bestimmung der eigenen Positionen und der Unterneh-
menssituation,

+ Benennung eines nachvollziehbaren Motivs fiir den
Unternehmensverkauf,

+ Definition der mit dem Unternehmensverkauf verbun-
denen Ziele,

 Vorbereitung eines professionell gefiihrten Verkaufs-
prozesses.
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Von 2022 bis 2026 ist mit rund 190.000 Familienunternehmen zu
rechnen, bei denen die Nachfolge geregelt werden muss

)

Im Zentrum der Ausfithrungen steht eben dieser Ver-
kaufsprozess. Nach entsprechenden Vorbereitungshand-
lungen wird die Auswahl eines M&A-Beraters themati-
siert, um sodann Empfehlungen zur Suche, Auswahl und
Ansprache von moglichen Kaufern zu geben. Der Daten-
raum und die Due Diligence der Kaufinteressenten wer-
den ebenso behandelt wie vorvertragliche Aufklarungs-
pflichten des Verkdufers und die Gestaltung der
Prasentation des Unternehmens im Verkaufsprozess.
Auch Interessenkonflikte bei Unternehmensverkdufen
und sog. Deal-Breaker bei M&A Transaktionen kommen
ebenso zur Sprache wie Ratschlédge fiir Vertragsverhand-
lungen und zur Aufnahme von Kaufpreisklauseln in Un-
ternehmenskaufvertrage.

Ein weiteres Hauptkapitel ist besonderen Verkaufssitua-
tionen gewidmet, so etwa dem Owner-Buy-out zur Vermo-
gensdiversifizierung, dem Management-Buy-in und dem
Management-Buy-out (Verkauf an Fiihrungskrafte). Nach
Ausfiihrungen zum M&A-Einsatz als Mittel zum Turn-
around findet der Leser auch Anleitungen zum Unterneh-
mensverkaufim Rahmen der Testamentsvollstreckung.

Der Handbuch-Charakter dieses Werks kommt auch in
umfangreichen und besonders praxisorientiert gehalte-
nen Anlagen zum Ausdruck: Zu nennen sind insbesonde-
re eine vielseitige Checkliste zur Vorbereitung des Unter-
nehmens auf den Verkauf und Handlungsempfehlungen
zur Vorbereitung des Jahresabschlusses auf einen Unter-
nehmensverkauf. Ferner erhilt der Leser einen Uberblick
zum Inhalt eines Informationsmemorandums tiber das zu
verkaufende Unternehmen, eine Due-Diligence-Checkliste
und eine Mustergliederung zum Inhalt eines Kaufvertrags.

Insgesamt gesehen ist die Anschaffung des preisgiinsti-
gen Werks uneingeschrankt zu empfehlen; insbesondere
Leser*innen ohne bisherige Verkaufserfahrungen erhal-
ten sehr wertvolle Hinweise zu Einleitung und Fihrung
von entsprechenden Verkaufsprozessen im Mittelstand.
Zu wiinschen ist, dass moglichst viele der 190.000 Fami-
lienunternehmer, die wie oben angegeben in den Jahren
2022 bis 2026 die Nachfolge regeln miissen, sowie die sie
begleitenden Berater*innen (insbesondere auch in den
Hausbanken) die mit diesem Buch angebotene Hilfestel-
lung nutzen.



