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FIRMENVERKAUF In mehr als einem Dutzend Plattformen im Internet kénnen Unternehmer
ihre Firma zum Kauf anbieten. Doch Vorsicht: Die Online-Inserate locken auch Abzocker an

[ Text: Ulrich Buchholtz lllustrationen: Dana Hofmann ]

ndreas Frank hatte lang nachge-
dacht. Dann stand fiir ihn fest: ,Zu
viel Risiko.”“ Mit seiner Firma Frank
Elektronik war der Bayer vor fiinf
Jahren in den Markt fiir LEDs eingestiegen.
Das Geschift mit der neuen Belenchtungstech-
nik brachte dem Unternehmen aus Traunstein
im Chiemgau den Durchbruch. Doch das star-
ke Wachstum erforderte hohe Investitionen.
Ein zu grofes Wagnis, entschied der 30-jéhrige
Frank, der kurz zuvor Vater geworden war.

Also entschloss sich der Unternehmer zum
Verkauf seiner Firma. Wie bei den LEDs setzte
er auch bei der Suche nach einem Kaufer auf
neue Technologie. Denn nicht unter seinen
Geschiftspartnern oder iiber seine Branchen-
kontakte, sondern im Internet warb er um
Interessenten: Mitte vergangenen Jahres bot
er sein Unternehmen iiber mehrere Online-
firmenborsen an.

In der digitalen Annonce pries er .enge Kun-
denbindungen, Flexibilitat, kurze Reaktions-
zeiten und ,eine hohe Losungskompetenz®
an. Auch die Perspektiven hob Frank hervor:
Das starke Engagement in Wachstumsmark-

ten wie LED-Technik lasst fiir

Die Kunst besteht darin, das die nahe Zukunft weitere Stei-
Unternehmen ansprechend zu  gerungsraten erwarten.”

prasentieren, ohne Kunden oder
Wettbewerber aufzuscheuchen

Das kam an. ,Innerhalb von
zwei Wochen meldeten sich
drei Interessenten mit einer

Andreas Frank Frank Elektronik  ernsthaften Kaufabsicht®, sagt

der Unternehmer. Frank nutz-
te-die Chance: Fr vereinbarte umgehend Ter-
mine fiir ein personliches Treffen. Drei Tage
nach dem Eingang der ersten Antwort auf sein
Inserat sal? er mit einem der Interessenten in
seinem Biiro zusammen; auch die beiden an-

deren potenziellen Kaufer traf er. Schnell stell-
te sich heraus, dass zwei der Kandidaten fiir
ihn nicht in Betracht kamen. Die Vorstellungen
von der Zukunft der Firma lagen zu weit aus-
einander.

Mit Bewerber Nummer drei jedoch liel§ es
sich gut an. Die Beteiligungsholding hatte
bereits zwei ahnliche Firmen in der Region er-
worben und wollte Frank Elektronik in diesen
Verbund integrieren. .Ich habe sehr geschatzt,
dass mir dieser Interessent frithzeitig sein un-
ternehmerisches Konzept vorgestellt hat und
mich einlud, mir die anderen Betriebe anzu-
schauen”, sagt Frank.

Eine interessante Option

Als die grundlegenden Dinge iiber die Zukunft
der Firma besprochen waren, ging es noch um
den Preis - nicht selten der groRte Knackpunkt
in Verhandlungen. Doch durch die gute Ge-
sprichsbasis fanden die beiden Seiten auch
hier zu einer Losung. Bereits fiinf Monate nach
dem Schalten der Anzeige im Internet war der
Vertrag beim Notar unterzeichner.

.Es passt perfekt”, resumiert Frank begeis-
tert. Er arbeitet weiterhin als Geschaftsfiihrer
im Unternehmen, hat die Mehrheit an der Fir-
ma aber abgegeben. Den 30 Mitarbeitern von
Frank Elektronik gab der Deal Sicherheit, und
auch bei den Kunden stieR die Veranderung
auf Zustimmung.

Der Verkauf der Firma im World Wide Web -
gerade fiir kleine Mittelstdndler eine interes-
sante Option. Kaum ein traditionelles Netz-
werk, iiber das etwa die Hausbank, ein
Branchenverband oder Unternehmensberater
verfiigt, diirfte dhnlich viele potenzielle Inves-
toren umfassen, wie tiber Firmenborsen im



WO SICH UNTERNEHMER UND FIRMENKAUFER FINDEN KONNEN

Internet angesprochen werden konnen. Und
ebenso wie Andreas Frank nutzen inzwischen
zahlreiche Unternehmer die virtuellen Markt-
plitze, um ihre Firma anzubieten. Die grofite
Onlineborse, Nexxt-Change.org, vermittelte
im vergangenen Jahr 1141 inserierenden Un-
ternehmern einen Kaufer, Hinzu kamen 124
Firmeninhaber, die unter den annoncierten
Kaufgesuchen einen Nachfolger fanden. Mehr
als 7200 Unternehmen wechselten seit dem
Start der Borse im Jahr 2006 iiber Nexxt-
Change den Eigentiimer.

Die Plattform wird unter anderem unter-
stiitzt vom Bundeswirtschaftsministerium, be-
trieben wird sie von der staatlichen KfW Ban-
kengruppe. Neben Nexxt-Change gibt es mehr
als ein Dutzend weitere Onlineborsen, die im
Wettbewerb zueinander stehen. Mitunter fin-
den sich dort nur ein paar Dutzend Inserate.
Und nicht immer wird auf den ersten Blick
klar, wer der Betreiber ist und welche Interes-
sen er verfolgt. Unternehmensberater, die sich
auf die Begleitung von Firmenverkaufen spezi-

Auf zahlreichen Internetportalen kénnen Inserate flir den Kauf oder den Verkauf von Firmen geschaltet werden - eine Auswah|

Internetseite Start- | Betreiber/Partner J Verkaufs- | Kauf- Kaufvermitt- | Kosten
jahr angebote’ | gesuche' | lungen 2010
Biz-Trade.de 2005 | Walker Consult 144 880 nicht bekannt | kostenlos
(E-Commerce-Beratiing)
Dub.de* 201 | Deutsche Unternehmerborse/, Handels- - = B 115 Etre
blart", Commerzbank, Ernst & Young (inkl MwSt)
Firmenboerse.de 1994 | Granville Establishment 18 192 g 5 Prazent vom
L (MBcA-Beratung) Kaufpreis*
Firmenzukaufen.de 2002 | Internet BV (Nisderlande)/ 564° 1982 nicht bekannt | ab 175 Euro
Adcorporate (M&A-Beratung) (zzgl. MwSE)?
4-Deal.de 2002 | Welse & Partner 148 36 nicht bekannt | 49 bis 175 Euro
(Unternehmensberatung) (zzgl. MwSE)
Kauf-Verkaufz4.de 2006 | HJK Unternehmensbdrse crca750 |circaye | nicht bekannt | 49,99 Euro
(Unternehmensberatung) (inkl, MwSt)
KMU-Unternehmensmarkt.de/ | 1999 |Concess 181 1181 36 4 Prozent vom
Concess.de (M&A-Beratung) Kaufpreis*
Nexxt-Change.org 2006 | KFW, BMWIi, DIHK und andere 6377 2976 1265 kostenlos
Schmidt-Partner.cc 2004 |Schmidt & Partner Unternehmensberatung (43 - 5 3 bis g Prozent
vom Kaufpreis*
Transferfabrik.de 2004 |TFF Transferfabrik 77 24 nichtbekannt | ab g5 Euro
(M&A-Beratung) (zzgl. MwsSL.)
Unternehmensmarkt.de 1997 |Cobis Gesellschaft fiir 276 53 nicht bekannt | 100 Euro
Unternehmensrmarkidienste (zzgl. MwSL)
Unternehmen-sucht- 2006 |Stemas 870 218 circa 250 kostenlos
Unternehmer.de (Beteiligungsgesellschaft)
VSU-AG.de 1ag7 | VSU 20 30 9 5 Prozent vorn
(Transaktionsherater) Transaktions-
volumen®

1) Anffaiig Februar 20m, filr Deutschland; 2} erst ssit-Anfang Februar aktiv, 3) international; &) inkiusive Beratertatigheiten; 5) Preis fir Verkautsangebote,

Quielle: Unternehmensangaben; Recherche: Stefan Kratz
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alisiert haben und auf neue, gut bezahlte Man-
date hoffen, finden sich neben IT-Fachleuten,
die von einem Ebay fiir Firmenverkaufe trau-
men. Von kostenlos bis teuer ist alles dabei
(siehe Tabelle Seite 106).

Zu den Nutzern der Borsenvielfalt gehfren
indes auch windige Ge-

schaftemacherund sogar - Dje eigenen Produkte kann
Betriiger. Wersich daher  map s Unternehmer verkaufen,

mit seinem Unterneh-
men im Netz prdsentie-

die eigene Firma nicht

ren will, sollte iiber die Heinz Kuckenberg Ex-Unternehmer

Mechanismen der einzel-

nen Firmenmaérkte genau Bescheid wissen.
Denn jede dieser Borsen funktioniert anders.
Nexxt-Change etwa arbeitet mit Regional-
partnern. Das konnen zum Beispiel Hand-
werks- oder Industrie- und Handelskammern
sein oder auch Sparkassen und Volks- und
Raiffeisenbanken. Will ein Unternehmer tiber
die Borse einen Kiufer fiir seine Firma su-
chen, muss er zundchst Kontakt mit einem
solchen Regionalbetreuer aufnehmen. Dieser
hilft nicht nur beim Formulieren der Anzeige,
sondern dient zugleich als Kontaktadresse fiir
Interessenten.

Der potenzielle Firmenkaufer kann dadurch
zusétzliche Informationen erfragen, ohne dass
der Verkdufer seine Anonymitit aufgeben
muss. Aulerdem konnen die Regionalbetreuer
die Interessenten vor einem ersten Treffen mit
dem Verkaufer iiberpriifen und ungeeignete
Kandidaten aussortieren.

Wie Anzeigenblatter - nur mit mehr Platz

Anders lduft es bei Onlineborsen wie Unter-
nehmensmarkt.de oder Unternehmen-sucht-
Unternehmer.de, iiber die Andreas Frank sei-
nen Kiufer fand. Sie funktionieren #hnlich
wie Kleinanzeigenblétter — nur mit mehr Platz
fir den Anzeigentext. Und das bedeutet: Die
Inserenten sind im Wesentlichen auf sich
selbst gestellt.

Unternehmer auf Kdufersuche miissen dann
allein die unseriosen Anfragen herausfiltern.
So wird in Internetforen von Gaunern berich-
tet, die vorgaukeln, reiche Privatinvestoren aus
dem Ausland zu vertreten. In Wahrheit aber sei
ihr Ziel, den Unternehmer bei einem schnell
vereinbarten personlichen Gesprich auszu-
nehmen (siehe Kasten auf Seite 109).

Die Gefahr, Betriigern einen Platz fur ihr
Unwesen zu geben, ist den Borsenbetreibern
durchaus bewusst. ,Wenn wir von Nutzern
erfahren, dass ein registrierter Teilnehmer
Anfragen versendet, die eine betriigerische
Absicht vermuten lassen, sperren wir diesen
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Teilnehmer bis zu einer Kldrung des Sach-
verhalts, sagt Thomas Miisch, Vorstand der
Beteiligungsgesellschaft Stemas, die Unterneh-
men-sucht-Unternehmer.de betreibt. Genauso
geht diese Bdrse auch bei verdachtigen Inse-
raten vor.

Einen liickenlosen Schutz kann Misch aber
nicht gewéahrleisten. Denn eine Pflicht zur Re-
gistrierung gibt es nicht, damit die inserieren-
den Unternehmer auch Anfragen von interes-
senten erhalten, denen eine solche Prozedur

‘zu umstandlich ist. Bei anderen Plattformen ist

es mitunter dhnlich.

Um madglichst viele ernsthafte Anfragen zu
erhalten, muss die Formulierung der Anzeige
stimmen. ,Die Kunst besteht darin, das Unter-
nehmen ansprechend zu présentieren, ohne
die Kunden oder Wettbewerber aufzuscheu-
chen®, erkldrt Andreas Frank. Héufig gelingt
diese Balance nicht. ,Den Anzeigen mangelt
es oft an einer ausreichenden Informations-
tiefe”, beobachtet Herbert Gottlieb von Con-
cess, einem auf Firmenkaufe und -zusammen-
schliisse (M&A) spezialisierten Beraternetz-
werk, das eine eigene Firmenhdrse betreibt.
Entsprechend schwach féllt dann haufig die
Resonanz auf die Inserate aus, sagt der M&A-
Profi aus Hameln.

Gar keine Anfrage auf sein Inserar in gleich
drei Firmenbdrsen erhielt Edgardo Mantovani
- binnen fast drei Jahren. Der Unternehmer
aus dem schweizerischen Reinach ist Eigen-
tiimer der Firma Quinx, einem Anbieter von
Netzwerklésungen im Maschinenbau mirt rund
300 Kunden weltweit. Ob der Grund fiir das
ausgebliebene Interesse der Text seiner An-
nonce war oder das ungiinstige Marktumfeld,
er weil es nicht. Nur eines steht fiir den 68-Jih-
rigen fest: Er braucht einen Nachfolger, der
die Firma tibernimmt. ,Ich will endlich mit
meinem Triiffelhund auf Triffelsuche gehen®,
sagt er, Um sich diesen Wunsch zu erfiillen,
sucht er nun gezielt in der Schweiz einen Kau-
fer, mithilfe seiner Bank.

Mantovani ist kein Einzelfall. Viele Inserate
bleiben erfolglos. Nicht selten, weil die ver
kaufswilligen Unternehmer schlecht vorberei-
tet sind. . Ich hatte einmal Kontakt mit einem
Firmeninhaber, der erst ein Jahr nach dem
Schalten der Anzeige damir begann, ein Expo-
sé liber sein Unternehmen zu erstellen”, be-
richtet Lutz Lehmann, Concess-Berater aus
Rheinbach. Da ist es kein Wunder, wenn Inter-
essenten Abstand nehmen.

Unerwartet starke Resonanz

Angesichts der hohen Anforderungen schalten
etliche Firmenverkaufer lieber einen erfah-
renen Berater ein, der fiir sie die Suche tber
nimmt. So hielt es auch Heinz Kuckenberg.
.Die eigenen Produkte kann man als Unter-
nehmer gut verkaufen, die eigene Firma aber
nicht”, dachte sich der Gesellschafter des Lei-
terplattenherstellers Platronic in Hennef, alser
sich im Mai 2009 aus Altersgriinden endgiltig
fiir den Verkauf der Firmenanteile entschied,
Zuvor hatte Kuckenberg das im Alleingang ver-
sucht, dabei aber nur unbefriedigende Ergeb-
nisse erzielt.

Nach Gesprichen mit mehreren M&A-Bera-
tern mandatierte Kuckenberg den Concess-
Partner Lutz Lehmann. Der kostete ihn zwar
viel mehr als die Kaufersuche auf eigene Faust.
Nach dem erfolgreichen Verkauf seiner Fir-
menanteile ist er jedoch iiberzeugt, die richti-
ge Entscheidung getroffen zu haben. Dank des

von Lehmann erstellten professionellen Expo-

sés nahmen Interessenten aus dem gesamten
Bundesgebiet Kontakt zu Kuckenberg auf. Und
das bei einer Firma, die mit 14 Mitarbeitern
und 1,5 Mio. Euro Jahresumsatz nicht beson-
ders groB ist. ,Ich hitte niemals eine so grofie
Resonanz erwartet”, sagt Kuckenberg.

Diese erreichte der M&A-Berater Lehmann,
indem er gleich mehrere Wege nutzte, um
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Kaufinteressenten zu finden: zum einen die
Datenbank der Wirtschaftsauskunftei Credit-
reform und zum anderen die Unternehmens-
borsen im Internet. Zwei Interessenten fand
er iiber inserierte Kaufgesuche in den Markt-
platzen und rund ein Dutzend tiber eigene An-
zeigen auf Nexxt-Change.org, Unternehmen-
sucht-Unternehmer.de, der Concess-Borse und
nicht zuletzt auf seiner eigenen Homepage
DEM-Lehmann.de.

Den Zuschlag bekam lerzdich ein Existenz-
griinder, der sich iiber Nexxt-Change gemeldet
hatte: Matthias Botz. Der 50-Jihrige hatte zu-
vor bei Wiirth Elektronik unter anderem ein
Leiterplattenwerk geleitet, spielte aber schon
langer mit dem Gedanken, sich selbststandig
zu machen. Nexxt-Change erleichterte ihm die
Umsetzung dieses Wunsches enorm: ,Die Su-
che in der Onlinedatenbank hat mich gerade
einmal zehn Minuten gekostet."

So zufrieden Heinz Kuckenberg mit seinem
M&A-Berater auch ist: Grundsdrzlich sollten
Unternehmer die Firmenvermittler zunachst
kritisch priifen, bevor sie ein Mandat erteilen.
Vor allem, wenn sich ein Berater auf eine
Anzeige meldet und erklart, einen Kdufer fiir

die Firma an der Hand zu haben, ist Vorsicht
geboten. Denn nichr selten setzen Geschifte-
macher die Firmeneigner im zweiten Schritt
unter Druck, einen Vermittlungsauftrag zu
unterzeichnen. Manche Unternehmer realisie-
ren dann in der kurzen Zeit nicht, dass sie die
anfallenden hohen Gebithren auch zahlen
miissen, wenn sich bei ihnen iiberhaupt kein
Interessent meldet.

Zur Strategie unseridser Berater gehort zu-
dem oft ein zu hoch angesetzter Firmenwert.
Das lockt Unternehmer zur Unterschrift und
kaschiert tiberhthte Gebiihren. Eine Praxis,
die Coneess-Experte Lehmann bei einem Wett-
bewerber beobachtet haben will. Mehr als ein
Dutzend der Berechnungen des Beratungs-
hauses habe er gesehen. ,Im Schnitt lagen die
Ergebnisse bei ungefihr dem Doppelten des-
sen, was ich als realistisch ansehe. ™

Gesundes Misstrauen erforderlich

Die oft fatale Folge: Zum mit viel Brimborium
am Computer kalkulierten Mondpreis greift
kein Investor zu. Und schlimmer noch: Die Un-
ternehmer wollen von dem Wert, der ihnen als
fair bescheinigt wurde, nicht mehr abriicken.
Selbst gute Firmen finden dann jahrelang kei-
nen Kaufer.

Gesundes Misstrauen und die iibliche Sorg-
falt im Geschiftsverkehr konnen jedoch schon
verhindern, iiber den Tisch gezogen zu wer-
den. Heinz Kuckenberg erwa hat trotz des gu-
ten Eindrucks, den sein M&A-Berater im ersten
Gesprich auf ihn gemacht hat, den Vermitt-
lungsauftrag nicht sofort unterschrieben, son-
dern diesen erst einmal durch einen Rechts-
anwalt prifen lassen.

Diese Zeit nahm sich Andreas Frank nicht.
Wie Kuckenberg hatte er einen M&A-Berater
engagiert, der seine Firma dann online feilbot.
Doch anders als der einstige Platronic-Gesell-
schafter ist Frank im Riickblick mit seinem
Berater nicht zufrieden. Der habe ihn schnell
zum Abschluss eines Vermirtlungsvermrags ge-
drangt, der unter anderem ein ziemlich tippi-
ges Erfolgshonorar vorsah. Wihrend serigse
MB8:A-Berater oft nur fiinf Prozent oder weni-

ger vom Kaufpreis berechnen, zahlte Frank

weit mehr.

Auch die Qualitdt der Betreuung iiberzeugte
den LED-Spezialisten nicht. Er zog in den Ver-
handlungen mit den Interessenten lieber sei-
nen Steuerberater hinzu. ,Wenn ich von den
Maoglichkeiten der Unternehmensbérsen im
Internet gewusst hite®, so das Resiimee des
Unternehimers, ,hatte ich den Berater eigent-
lich nicht gebrauchr.”



VORSICHT, FALLE!

Abzockertricks, die Unter-
nehmer kennen sollten

Falle 1: ,,Wir vertreten eine
Gruppe von vermégenden
Investoren...

..die gern in Ihr Unternehmen
investieren wiirde. Bitte besu-
chen Sie uns, um sich vorzu-
stellen, und bringen Sie doch
bitte einen Koffer mit Bargeld
mit, um lhre Seriositét zu be-
weisen.”

Immer wieder versuchen
Betriiger und Gangster, iber
solche Mails einen Kontakt
anzubahnen. Manchmal wahlen
sie eine etwas weniger direkte
Formulierung, héufig - bei
Auslandsofferten - auch
sprachlich unbeholfen.

Falle 2: ,,Wir haben einen
Kdufer fiir Ihre Firma...
...doch bitte unterschreiben
Sie uns vorher einen Auftrag
fur ein Vermittlungsmandat
Der Klassiker, um Sie zu einem
Vertragsabschiuss zu bringen.
Dieser ist natiirlich mit einer
saftigen Vorauszahlung verbun-
den. Dass Sie Kaufinteressen-
ten jemals kennenlernen, ist
fraglich. Denn meist gibt es gar
keinen. Die ganz realen Gebiih-
ren fallen dennoch an.

Falle 3: ,,Lassen Sie uns doch
mal schauen, was Ihr Unter-
nehmen wert ist...*
Nachdem der Berater ein paar
Ihrer Unternehmenszahlen in
den Computer gehackt hat,
kommit ein erstaunliches
Slimmchen raus. Es ist so hoch,
dass Sie den Vermittiungs-
auftrag mit Vorauskasse sogar
richtig gern unterschreiben.
Mitunter ist der errechnete
Unternehmenswert aber véllig
unrealistisch. Zu diesem Preis
werden Sie kaum einen Kiufer
fiir Ihre Firma finden.



