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Firma kaufen - der Kaufprozess

Interessenskonflikte iUberwinden

Die Interessen von Kéufer und Verkaufer konnten bei einer
Unternehmenstransaktion unterschiedlicher nicht sein.
Wahrend Sie als Kaufer auf der Suche nach einem attrakti-
ven Unternehmen mit viel Potenzial, wenig Risiken und ei-
nem moglichst tiefen Verkaufspreis sind, verfolgt der Ver-
kéufer das Ziel, sein Unternehmen zu einem mdglichst ho-
hen Verkaufspreis in gute Hande zu libergeben.

Damit eine erfolgreiche Ubergabe stattfinden kann, ist es
essenziell, die Vorstellungen und Wiinsche der Gegenseite
zu kennen. Nur wenn Sie in der Lage sind, auf die Anliegen
lhres Gegenilbers einzugehen, kénnen konstruktive und
zielfihrende Verhandlungen stattfinden. Die folgenden Tipps
helfen lhnen, die wichtigsten Erfolgsfaktoren zu erkennen
und in den verschiedenen Prozessschritten die richtigen
Entscheidungen zu treffen.

Fakten sammeln und Fragen stellen

Um eine einwandfreie Analyse durchfiihren zu kdnnen, gilt
es, so viele Informationen wie moglich tiber das Zielobjekt zu
sammeln. Meist steht dazu eine ausfuhrliche Firmendoku-
mentation zur Verfligung, welche die wichtigsten Eckdaten
des Unternehmens aufzeigt. Bei der Analyse des Firmenum-
felds stehen Sie in der Pflicht. Setzen Sie sich mit dem Markt
auseinander.

Die Fulle an Informationen erfordert es, sich auf gewisse
Themenschwerpunkte zu fokussieren. Legen Sie ein Augen-
merk auf folgende Fragen:

e  Wasist der Verkaufsgrund des Eigentiimers?

e  Wie hochist die Abhangigkeit des Unternehmens vom
Eigentliimer und von Schllisselpersonen,
lieferanten, -kunden, -produkten, -dienstleistungen
usw.?

e  Wie sieht die aktuelle Personalsituation aus?

e Sind die Geschéftszahlen um steueroptimierte Mass-
nahmen bereinigt worden?

e Sind Kunden- oder Lieferantenvertrédge vorhanden?
e  Wer sind die Mitbewerber?
e  Wie entwickelt sich der Markt?

e  Wielange dauert der Mietvertrag?

Personliches Gesprach

Papier ist geduldig. In einem personlichen Gesprach erfah-
ren Sie Hintergrundinformationen zum Unternehmen aus
Sicht des Firmeninhabers. Dies ist der richtige Zeitpunkt, um
Unklarheiten aus der Firmendokumentation anzusprechen.
Ausserdem steht Ihnen bei einer Ubernahme der Firma eine
intensive Einarbeitungsphase mit dem Verkaufer bevor,
weshalb die personlichen Aspekte nicht ausser Acht gelas-
sen werden durfen.

Unternehmenswert bestimmen

Der ausgeschriebene Verkaufspreis beruht auf den Vorstel-
lungen und Einschéatzungen des Eigentiimers. Die meisten
Inhaber haben viel Herzblut in ihr Unternehmen gesteckt und
somit oftmals ein anderes Wertversténdnis, als dies auf Kau-
ferseite der Fall ist. Wahrend fir Sie die Renditeerwartung im
Zentrum steht, sind die Preisvorstellungen des Verkaufers
oftmals von Emotionen geleitet. Legen Sie dem Verkaufer
Ihre Berechnungen vor. Nur wenn er sich bewusst ist, wie
Sie das Unternehmen einschatzen, kann ein Idsungsorien-
tiertes Gesprach stattfinden.

Letztendlich kann ein Unternehmenswert mittels verschie-
dener Methoden ermittelt werden. Den absoluten Wert gibt
es nicht; dieser besteht vielmehr aus einer Bandbreite an
Werten, welche es richtig zu interpretieren gilt. Falls Sie sich
dabei nicht sattelfest flihlen, unterstiitzen wir Sie gerne.

Angebot unterbreiten

Die Unternehmensbewertung bildet die Basis flr ein Kaufan-
gebot. Teilen Sie dem Verkaufer lhre Vorstellungen liicken-
los mit. Dabei steht der Preis zwar im Vordergrund—um lhre
unverbindliche Offerte jedoch abschliessend beurteilen zu
koénnen, ist der Verkaufer auf folgende weitere, fiir ihn wichti-
ge Angaben angewiesen:

e  Zahlungskonditionen (allfallige spatere Zahlungen
begriinden und an konkrete Kennzahlen oder Bedin-
gungen knlipfen)

e  Dauer der Einarbeitung sowie deren Entlohnung

e  Personliche Bedingungen
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Firma besichtigen

Niemand kauft die Katze im Sack, eine Besichtigung vor Ort
ist ein Muss. Machen Sie sich ein Bild, wie sich das Unterneh-
men gegeniber Kunden prasentiert und was fir ein internes
Betriebsklima herrscht. Verhalten Sie sich diskret und ver-
meiden Sie Gesprache mit dem Inhaber vor Mitarbeitern oder
Kunden, welche die bevorstehende Transaktion betreffen.
Sie miissen sich bewusst sein, dass die Vertraulichkeit nicht
nur fir Sie zentral, sondern auch fiir den Verkaufer von be-
sonderer Bedeutung ist.

Sorgfaltspriifung (Due Diligence)

Eine sorgféltige Priifung der Unterlagen macht dann Sinn,
wenn Sie sich mit dem Verkaufer in den grundlegenden Kon-
ditionen geeinigt haben. Es liegt an Ihnen zu bestimmen, wel-
che Dokumente Sie einsehen mdchten. Stellen Sie rechtzei-
tig eine Liste mit den entsprechenden Unterlagen zusammen.
Verwenden Sie dabei keine standardisierten Due Diligence-
Listen, sondern fokussieren Sie sich auf das Wesentliche. Die
gewilnschten Informationen kdnnen vom Verkaufer physisch
oder in einem virtuellen Datenraum zur Verfligung gestellt
werden. Respektieren Sie das Recht des Verkaufers auf Ver-
traulichkeit. Unterlagen dirfen nur mit Einverstandnis des
Verkaufers kopiert und mitgenommen werden.

Vertragsunterzeichnung und Abschluss

Die Unterzeichnung des Kaufvertrages bedingt eine Kauf-
preisanzahlung durch den Kaufer. Stellen Sie sicher, dass die
Anzahlung vor dem Unterzeichnungstermin eintrifft, damit
Unsicherheiten und Verzégerungen vermieden werden kon-
nen.

Nach der Unterzeichnung des Kaufvertrages sind Sie noch
nicht Eigentimer des Unternehmens. Den Abschluss des
Kaufprozesses bildet der Vollzug (vgl. Merkblatt Verpfiich-
tung/Verfiigung) des Kaufvertrages. Bei diesem Zug-um-Zug
Geschaft missen Sie die entsprechende Kaufpreiszahlung
leisten. Idealerweise 16sen Sie diese Zahlung einen Tag vor-
her aus. Sofern ein Zahlungsversprechen ausgestellt wird, ist
es wichtig, dieses rechtzeitig vor dem Vollzug zu besorgen,
damit |hre Bank nach Unterzeichnung der Dokumente die
entsprechende Zahlung auslésen kann. Im Gegenzug erhal-
ten Sie die Aktien oder Stammanteile lhrer neuen Firma.

Gerne unterstitzten wir Sie auch bei diesem letzten, wichti-

gen Akt der Unternehmenstibernahme, damit ein reibungslo-
ser Ablauf garantiert werden kann.
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