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BUCHBESPRECHUNG: Handbuch zum
Unternehmensverkauf — ein Leitfaden fir
mittelstandische Unternehmensverkaufer

Prof. Dr. Diethard B. Simmert, Mettmann

Es gibt verschiedene Ausloser, die eine Unternehmerfa-
milie dazu veranlassen, den Verkauf des Unternehmens
oder von Unternehmensteilen in Erwagung zu ziehen.
Ein hdufiger Grund ist die Regelung der Unternehmens-
nachfolge, die innerhalb der Familie nicht gel6st werden
kann. Aber auch verdnderte Markt- und Wettbewerbsbe-
dingungen, kostspielige Investitionsvorhaben oder Er-
tragskrisen konnen Verkaufstiberlegungen auslésen.

Unabhangig von den Griinden stellt der Unternehmens-
verkauf eine besondere Herausforderung fiir die Familie
dar. Zundchst geht dieser Grundsatzentscheidung ein —
haufiglanger-Prozessvoraus, in dem die Familie die Vor-
und Nachteile eines Verkaufs diskutiert. In dieser Phase
haben emotionale Aspekte eine hohe Bedeutung. Oft geht
es bei dem Verkauf um die Trennung von einem Lebens-
werk oder dem mehrerer Generationen. Dieses Hand-
buch kann die Diskussionen versachlichen, da es den
Prozessablauf und seine typischen Schwierigkeiten be-
schreibt und Losungswege aufzeigt.

Das im Praxisalltag entstandene Buch geht zunéchst auf
die Vorbereitungen ein, die getroffen werden kénnen, um
den Verkaufserfolg zu steigern.

AnschlieRend wird der eigentliche Ablauf des Unterneh-
mensverkaufs beschrieben. Es wird erldutert, wie geeig-
nete Kdufer identifiziert werden, eine Due Diligence vor-
bereitet und durchgefiithrt wird und was ein Kaufvertrag
beinhalten sollte. Auch auf Interessenkonflikte im Rah-
men des Unternehmensverkaufs wird eingegangen. Ein
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weiteres Kapitel befasst sich mit ,Deal-Breakern“ bei ei-
ner Transaktion, die im Beratungsalltag der Autoren ty-
pisch sind, und es wird aufgezeigt, wie diese vermieden
werden kénnen. Ein weiteres Kapitel widmet sich den
ESG-Aspekten im Zusammenhang mit Unternehmens-
verkdufen. Hier wird zum einen der Einfluss von umge-
setzten ESG-MafRnahmen auf den Unternehmenswert
diskutiert und zum anderen die typischen Priiffelder von
Unternehmenskdufern im ESG-Kontext aufgezeigt.

Im zweiten Teil des Buches wird auf besondere Verkaufs-
situationen eingegangen wie den Verkauf an Fithrungs-
kréfte oder den Ablauf eines Owner-Buy-outs, der z.B. ei-
nen schrittweisen Verkauf einleiten kann. Ein weiteres
Kapitel befasst sich mit dem Verkauf von Tochtergesell-
schaften oder Randaktivitdaten. Auch aufdie VerdulRerung
von Krisenunternehmen wird eingegangen. Ferner wird
der Unternehmensverkauf im Rahmen der Testaments-
vollstreckung dargestellt. AbschlieRend wird auf die Kapi-
talanlage nach dem Unternehmensverkauf eingegangen.

Der Handbuch-Charakter dieses Werkes zeigt sich auch
in den umfangreichen und praxisorientierten Anlagen.
Es werden verschiedene Checklisten zur Verfiigung ge-
stellt. Sehr informativ ist die Checkliste zur Vorbereitung
des Unternehmens auf den Verkauf, die dem Verkaufs-
interessenten vor dem Start des Verkaufsprozesses eine
Einschdtzung ermoglicht, ob das Unternehmen {iber-
haupt ,verkaufsreif” ist. Es werden Handlungsempfeh-
lungen zur Vorbereitung des Jahresabschlusses auf den
Verkauf zusammengestellt. Auch eine typische Due-Dili-
gence-Checkliste sowie die Inhalte eines Kaufvertrages
sind im Anhang zu finden. AbschlieRend werden die hau-
figsten M&A-Fachbegriffe erklart.

Das Buch ist speziell auf mittelstandische Unternehmen
ausgerichtet, die einen Verkauf oder Teilverkauf in Erwa-
gung ziehen. Es bietet Lesern ohne praktische Verkaufs-
erfahrungen wertvolle Hinweise zu den Verkaufsprozes-
senim Mittelstand und bereitetaufdiese herausfordernde
Situation vor. Verkaufsinteressierten Unternehmerinnen
und Unternehmern ist die Anschaffung dieses Werkes,
auch zur Abwédgung der Grundsatzentscheidung ,Ver-
kaufja odernein®, zu empfehlen.



