Praxisbericht iber den erfolgreichen Verkauf eines Bauzentrums

Projekt: ,,Bayrus”

Ausgangslage

Ein bayrischer Handelsunternehmer (65 Jahre und 100% Gesellschafter) hatte sich mit seiner Ehefrau
dazu entschlossen, sein Unternehmen an einen strategischen Erwerber zu verkaufen. Eigene Kinder
hatte das Ehepaar nicht und ein oder mehrere Nachfolger aus dem eigenen Unternehmen waren nicht
verflgbar.

Das regional hervorragend aufgestellte, 120-jahrige Traditionsunternehmen, beschéftigte ca. 110
Mitarbeiter, erzielte ca. 25 Mio. € Umsatz und erwirtschaftete seit Jahren gute betriebswirtschaftliche
Ergebnisse, die zu einer sehr guten Eigenkapitalausstattung fuhrten.

Eine Besonderheit innerhalb der Ausgangslage war die Tatsache, die Doppelmitgliedschaft in zwei
Handelsverbundgruppen zu bewerten. Eine vorliegende ,Change of Control-Klausel” hatte einen
sofortigen Austritt aus einer dieser Verbundgruppen bedeuten kdnnen.

Vorgehensweise im Verkaufsprozess

Nachdem uns der Beratungsauftrag fiir den Verkauf des Unternehmens durch den Gesellschafter erteilt
wurde, starteten wir mit der Erarbeitung einer konkreten Zielsetzung tiber das anzustrebende Ergebnis.
Also die Beschreibung des Optimal-Zustandes einer Nachfolgelosung fir diesen angestrebten
Ubergabefall.

Es wurde der Gesamtverkauf des operativen Unternehmens und der Verkauf der Betriebsimmobilie
festgelegt. Eine Vermietung der Immobilie war in diesem Fall keine Option, weil sich das Ehepaar dazu
entschlossen hatte, samtliche Betriebsaktivititen abzugeben. Dies nach dem Motto: , Alles oder
Nichts!“ Zudem sollte auch die bestehende Finanzbeteiligung an einem separaten Baumarkt, der von
einer eigenstandigen Betreibergesellschaft betrieben wurde, mitverkauft werden.

Da die Betriebsimmobilie im Besitz der Betreiber-GmbH aktiviert war und somit zum Gesamtvermdgen
der Gesellschaft gehorte, strebten wir einen Share-Deal an, bei dem samtliche Gesellschaftsanteile
verkauft wurden. In enger Zusammenarbeit mit dem langjahrigen Wirtschaftspriifer des Unternehmers
wurden die steuerlichen Auswirkungen dieser Transaktion geprift und die individuelle steuerliche
Situation des Ehepaars unter Bericksichtigung der angestrebten Verkaufserlése simuliert. Dies
ermoglichte es, vor Beginn der Verhandlungen Klarheit darliber zu erhalten, welcher Nettobetrag nach
Abschluss der Transaktion fiir das Ehepaar verbleiben wiirde.
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Parallel dazu wurde ein umfassendes Informationsmemorandum erstellt, das auf Grundlage vorheriger
Vertraulichkeitsvereinbarungen den ausgewahlten potenziellen Kaufern zur Verfliigung gestellt wurde.

Dieser Schritt unterstrich erneut die Bedeutung einer sorgfaltigen Aufbereitung von Informationen fur
ein professionelles Transaktionsgeschehen.

Es gab schlieBlich zwei ernsthafte Interessenten fiir den Kauf des Unternehmens. Ziel war es auch,
einen Unternehmer aus demselben Handelsverbund als Kaufer zu gewinnen und ihm eine gewisse
Praferenz einzurdumen. Dieses Ziel konnte jedoch nicht erreicht werden, da die wirtschaftlichen
Vorstellungen beider Parteien zu weit auseinanderlagen. Der vermeintliche "Kollege" glaubte offenbar,
ein Schnappchen machen zu kdnnen, da er sich in einer gesicherten, alternativlosen Position wahnte.

Der Verhandlungsprozess mit dem zweiten Interessenten verlief von Anfang an auf Augenhohe und in
einer Atmosphare des Vertrauens. Die zwischenmenschliche Ebene trug dazu bei, dass nach mehreren
Verhandlungsrunden eine fiir beide Seiten akzeptable und einvernehmliche Vereinbarung getroffen
wurde. Diese Vereinbarung wurde in einer Kaufabsichtserkldrung mit allen Ubernahmebedingungen
festgehalten und von beiden Parteien unterzeichnet. Diese Erklarung bildete die Grundlage fir die
Beauftragung des Kaufvertrags. Der Kdufer beauftragte die Erstellung des Kaufvertragsentwurfs (auch
die Kosten dafir), wahrend der Unternehmer rechtlich von einem von uns empfohlenen Fachanwalt
begleitet wurde.

Zwischenzeitlich wurden erfolgreiche Gesprache mit der Geschaftsfiihrung der zweiten
Handelsverbundgruppe gefiihrt und es konnte Einverstdndnis und die Zustimmung fir diesen
Eigentimerwechsel erreicht werden. Eine bedeutende Hirde fir das erfolgreiche Gelingen des
Gesamtdeals wurde damit beiseite gerdumt, da die Fortfihrung der Dienstleistungen dieses
leistungsstarken Verbundpartners, fiir das Unternehmen und fiir den neuen Eigentiimer, sehr wichtig
waren.

Die Due-Diligence Tatigkeiten (Sorgfaltigkeitspriifung) wurden nach der Unterzeichnung des Letter of
Intent (LOI) auf Grundlage einer von der Erwerberseite zur Verfligung gestellten Checkliste begonnen.
Der Wirtschaftsprifer des Unternehmers und der Unternehmer selbst haben die dafiir erforderlichen
Unterlagen und Auskiinfte in strukturierter Form bereitgestellt. Es kam zu keinen Beanstandungen oder
negativen Feststellungen, die eine weitere Verhandlungsrunde hatten ausldsen kénnen.

Der vorgelegte Entwurf des Kaufvertrags war inhaltlich bereits in der Erstfassung ausgewogen, was
dazu fihrte, dass es zwischen den Parteien keine uniberwindbaren rechtlichen Hindernisse gab.
Oftmals treten gerade in dieser finalen Phase des Transaktionsprozesses bedeutende Schwierigkeiten
aufgrund unterschiedlicher Interessen bezlglich Garantieerklarungen und
Gewadbhrleistungsibernahmen durch den Verkaufer auf.

Der hinzugezogene Notar beurkundete den Share-Deal samt aller erforderlichen Anhénge, die in einer
Bezugsurkunde erfasst wurden.

Alle notwendigen Vertragsbestandteile wurden fristgerecht abgeschlossen und vollzogen, sodass der
vereinbarte Verkaufspreis plinktlich auf dem Privatkonto des Gesellschafters einging.
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Erfolgsfaktoren und Ergebnis

Folgende Faktoren trugen besonders zum Erfolg bei:

e Frihzeitiger Start des Prozesses

e Klare Zielsetzung

e Professionell erstelltes Unternehmensdokumentations-Memorandum
o Auswahl geeigneter Kaufinteressenten

e Professionelle und vertrauensvolle Verhandlungsfiihrung

e Rechtssichere Ausarbeitung und Abwicklung der Vertrage

e Konsequente Durchfliihrung des Vertragsvollzugs

Unternehmenswert-Entwicklung

ZUKUNFTIGER
UNTER-
NEHMENS-
: : . . WERT
Operative Wert-Treiber ~ Strategische Wert-Treiber
- Spezialisiertes Fach- . igitalisi
AKTUELLER ur?glzrlgr:iir;esie ra;o - Hoher le;rtaIBlemngsagrad
UNTER- - Ausgepragte E-Commerce Kompetenzen
NEHMENS- - Attraktive Kundenstruidur - Agile Organisationsstrukiur
WERT - Stabiler Systemlieferant

- Ausgewiesene Alleinstellungsmerkmale
- Dauerhafte Warenverfligbarkeit

- Hohe Zuverlassigkeit/Erreichbarkeit

- Exzellentes Preis-/ILeistungsverhaltnis

- Langjahrige Premiumkunden

- Starke Arbeitgebermarke

- Nachhaltiges Innovationsmanagement
- Kaufkraftstarke Absatzregion

Das Gesamtergebnis war duBerst erfolgreich fiir das Unternehmerehepaar. Ein Kaufer wurde gefunden,
der allen Zielen und Anforderungen des Ehepaars gerecht wurde. Der Verkaufspreis Ubertraf den
angestrebten Zielbereich um einen siebenstelligen Betrag.

- Professionelle Logistik
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