Besuchen Sie hier die Webversion.

conj|cess
M-+A - Partner

con|cess - lhre Experten fiir Unternehmensnachfolge im Mittelstand

Sehr geehrte Damen und Herren,

die con|cess-M+A-Partner bilden das einzige Netzwerk, das aufgrund seiner GroRe fur kleinere
Unternehmen zwischen etwa 1 und 20 Mio. € Umsatz regelmaRig die bei Unternehmensverkaufen
tatsachlich gezahlten Kaufpreise im Verhaltnis zum letztjahrigen EBIT (Earnings before Interest and Taxes —
Gewinn vor Zinsen und Steuern) erfasst und verdffentlicht. Unsere Werte nutzen auch das
Wirtschaftsmagazin impulse, die Deutsche Unternehmerbérse (DUB) und das Handwerk Magazin auf ihren
Homepages und im DUB-Magazin. In der neuen Ausgabe unseres Newsletters finden Sie neben weiteren

Tipps und Meldungen die aktuellen Herbst-Werte.

Ihr con|cess Team

Neues bei con|cess
Aktualisierung der EBIT-Faktoren

Fir Unternehmen mit Umsatzen zwischen etwa 1 und 20 Mio. € werden
am Markt aktuell iberwiegend Kaufpreise mit folgenden EBIT-Multiples

erzielt:
_Branche  min max
Beratende Dienstleistung 431 59
Software 46| 6,6
Telekommunikation 47| 6,6
Medien 46| 6,2
Handel und E-Commerce 46| 6,5
Transport, Logistik und Touristik 4,0| 5,8
Elektrotechnik 47| 6,5
Fahrzeugbau und -zubehér 44| 6,2
Maschinen- und Anlagenbau 4,8 6,7
Chemie, Kunststoffe Papier 48| 71
Pharma, Biotechnik und Medizintech. | 5,4| 7,8
Textil- und Bekleidung 3,8| 55
Nahrungs- und Genussmittel 45| 6,5
Versorgungswirtschaft 45| 6,5
Umwelttechnik 46| 6,7
Bau und Handwerk 3,9 6,1
Durchschnitt iiber alle Branchen 45| 6,4
Mittelwert 5,5
Anmerkungen:

e Das EBIT-Multiplikatorenverfahren ist eine tiberschlagige
Berechnung, bietet dem Anwender nur einen sehr groben
Anhaltswert und kann kein individuelles
Unternehmenswertgutachten ersetzen.

e Die sich ergebenden Werte unterstellen ein schuldenfreies
Unternehmen.

e In einzelnen Fallen kénnen erzielte Kaufpreise auch deutlich
abweichen, insbesondere

e nach unten z. B. bei sehr grolRer Inhaberbezogenheit und/oder
Klumpenrisiken,

e nach oben z. B. bei besonders exponierter Marktstellung
und/oder markt- und ertragswirksamen
Alleinstellungsmerkmalen

Mehr dazu finden Sie hier

Zahl des Monats

Ungeklarte Unternehmensnachfolge

Bei 39% der in den néchsten zwei Jahren vorgesehenen Nachfolgen
hat der Unternehmer noch keinen Nachfolger gefunden, mit dem er ins
Gesprach gehen kann.

Quelle: KIW Research: Fokus Volkswirtschaft Nr. 241

Verkaufsangebot des Monats

Softwarenbieter in einer Nische - Ertragsstarker
Lésungsanbieter mit groBem Entwicklungspotenzial

Zum Verkauf steht ein kleines Softwareunternehmen, das seit Jahren in
einem Spezialsegment eine marktfihrende Stellung einnimmt. Die
angebotenen Softwareldsungen ermdglichen Unternehmen,
innerbetrieblich gesetzliche Vorgaben und Vorschriften umzusetzen.
Die Marktposition im Wettbewerbsvergleich ist Gberdurchschnittlich gut.
Das Unternehmen hat sich tber viele Jahre als bekannter
Softwareanbieter etabliert und erwirtschaftet ein EBIT von ca. 350
TEUR. Die Kaufpreisvorstellung liegt bei 1,35 Mio. EUR. Im Zuge des
geplanten Verkaufes besteht nachweislich die Moglichkeit, aus der
bestehen-den Reifephase des Unternehmens dieses deutlich weiter zu
entwickeln. Zum Verkauf steht das ganze Unternehmen mit allen
Vermogensgegenstanden.

Beim Verkauf sollen 100 Prozent der Vermdgensgegenstande auf den
Erwerber im Rahmen eines fur den Erwerber steuerlich vorteilhaften
Asset Deals ibertragen werden. Der heutige Gesellschafter méchte mit
dem Verkauf nicht nur einen entsprechenden Verkaufserlos erzielen,
sondern auch eine Weiterentwicklung des Uber Jahre geschaffenen
Softwareprodukts und die weitere Betreuung der bestehenden Kunden
sicherstellen. Zudem maochte er (bei Erwerberwunsch) gerne dabei
unterstltzen, die nachgewiesenen und sehr attraktiven
Wachstumspotentiale zu erschlieRen.

Unsere Chiffre-Nr.: V 17845

Deal Report

con|cess Paderborn berét inhabergefiihrtes
Ingenieurbiiro bei Unternehmensverkauf

con|cess, das Spezialisten-Netzwerk fir den Unternehmensverkauf im
Mittelstand, hat ein in der Aufbereitungs- und Férderungstechnik
spezialisiertes Ingenieurbiiro aus Westfalen verkauft. Dabei gilt in
diesem Fall: Ausnahmen bestatigen die Regel. Denn nur finf Monate
lagen zwischen dem Erstgesprach und dem Vertragsabschluss,
deutlich weniger als die Ublichen 9-15 Monate.

,Der Kaufer ist ebenfalls ein inhabergefiihrtes Unternehmen, das mit
dem Neuerwerb seine eigenen Kompetenzen strategisch erweitert und
das Netzwerk vor Ort ideal erganzt”, erklart con|cess M+A-Partner
Detlef Golombiewski, der im Vorfeld den Kaufermarkt auf potentielle
Interessenten sondierte. Zunachst schien bereits im con|cess-Netzwerk
mit 17 Partnern ein Nachfolger gefunden worden zu sein. Nachdem
jedoch dieser erste vielversprechende Interessent absprang, nutzte
Detlef Golombiewski auch das tber 20 Jahre aufgebaute Netzwerk von
Kooperationspartnern, um weitere Interessenten zu recherchieren und
aktiv anzusprechen. Schnell wurde der spatere Kaufer gefunden und
beide Parteien wurden sich schnell einig. Zum Verkauf gehérte auch,
dass der friihere Inhaber als Berater fiir eine Ubergangszeit dabeibleibt
und den neuen Eigentiimer in alle Details einarbeitet.

Der Verkaufer zeigt sich sehr zufrieden mit der Zusammenarbeit und
der Erfahrung mit con|cess. ,Es war eine sehr professionelle
Zusammenarbeit. Herr Golombiewski hat mich bereits im Erstgesprach
richtig gut abgeholt, wir haben meine Erwartungen detailliert
besprochen und hatten dann einen Fahrplan. SchlieRlich ist es eine
weitreichende Entscheidung, das eigene Unternehmen zu verkaufen.”
Daher sei es besonders wichtig, dass ihm alle Schritte verstandlich
waren und er jederzeit die flr ihn richtigen Entscheidungen treffen
konnte.

Mehr Details zu diesem Deal hier

Tipps und Erfahrungen

Wofiir brauche ich beim Unternehmenskauf eine
Unternehmensplanung?

Der Unternehmensplanung kommen im Rahmen einer
Unternehmenstransaktion zwei wesentliche Bedeutungen zu. Fir den
Verkaufer ist sie notwendige Basis fur die Unternehmenswertermittlung
als Ausgangspunkt fur eine sachliche Preisfindung sowie als
Hilfestellung fir den Kaufer bei der Sicherung von dessen
Erwerbsfinanzierung.

Fir den Kaufinteressenten stellt sich die Frage, ab sich das
Investment in ein Unternehmen rechnet. Dieses kann er nur
beantworten, wenn er sich mit der Zukunft des Unternehmens
auseinandersetzt. Die vorgelegte Planung ist mit dem Verkaufer zu
besprechen, zu erarbeiten und zu analysieren. Mit welchen
Mafinahmen und welchen Veranderungen sollen und kénnen die
Planungsziele erreicht werden? In diesem Plausibilisierungsprozess
werden alle wesentlichen Bereiche analysiert: Absatz, Umsatz,
Produktveranderungen, Personal (Mitarbeiterstruktur), Investitionen
und Lieferanten. Wie steht das Unternehmen im Wettbewerb? Welche
Marktveranderungen sind vorhanden oder zu erwarten? Mit welchen
Ressourcen und MaRnahmen sollen und kénnen die Planungsziele
erreicht werden? Kénnen diese Ergebnisse den Kaufpreis angemessen
refinanzieren?

In der Praxis zeigt sich sehr haufig, dass insbesondere in Kleinst-,
kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) eine Planung, auf die ein
Kaufinteressent aufsetzen kann, nicht vorhanden ist. Wenn ein
Unternehmensplan vorliegt, hat er oft einen sehr geringen
Detailierungsgrad. In der Regel bezieht sich der Plan ausschlielich auf
das Folgejahr. Hier ist einem Unternehmer, der sich gedanklich damit
beschéaftigt, sein Unternehmen zu verkaufen, dringend zu empfehlen,
die Unternehmensplanung in seinem Unternehmen fiir 2 oder 3
Perioden einzufiihren. Unternehmensplanung kann so auch zu einem
Fuhrungsinstrument werden.

Auf Basis der Vergangenheitswerte eines Unternehmens Iasst sich die
Planung plausibilisieren. Eine Abweichungsanalyse zwischen Ist- und
Planwerten bzw. -perioden sorgt fir Klarung der Sachverhalte und kann
auch auf Schwachstellen des Planansatzes hinweisen.

Fur jeden Unternehmenskaufer ist unerlasslich, sich mit der Zukunft
des Unternehmens, das er erwerben mdchte, sehr intensiv planerisch
zu beschéftigen. Liegt eine Planung fir die kommenden Jahre beim
Unternehmen vor, sind die unterstellten Annahmen zu hinterfragen und
ggf. anzupassen. Es ist erforderlich, aus den Vergangenheitswerten
eines Unternehmens eine schliissige Planungsstruktur fir die
Ergebnisplanung, aber auch fiir die Bilanz- und damit Cash-Flow-
Planung zu entwickeln und mit plausiblen Annahmen und Prédmissen zu
untermauern. Auf Basis der Absatz- und Umsatzstruktur der
vergangenen Perioden lasst sich zusammen mit den
Markteinschatzungen, vorgesehenen VertriebsmalRnahmen und
Anderungen der Aufwandsstruktur die Planung der kommenden Jahre
erstellen.

Ist im Unternehmen keine Planung vorhanden, wird der Kaufinteressent
selbst die Planung erstellen. Denn er braucht sie nicht nur fiir seine
eigene Entscheidung und Preisfindung, sondern auch zur Uberzeugung
seiner Fremdkapitalgeber, insbesondere der mitfinanzierenden
Kreditinstitute.

Herbert Gottlieb, con|cess M+A-Partner Hannover/Bremen

Mehr zur Unternehmensplanung finden Sie hier.

Uber den Autor:

Herbert Gottlieb ist Dipl. Betriebswirt und als Certified Valuation Analyst
(CVA) fur Unternehmensbewertungen qualifiziert. Er hat vor seiner
con|cess-Zeit Uber 30 Jahre in Konzernen und
Beteiligungsgesellschaften das Controlling und
Beteiligungsgesellschaften sowie mittelstandische Unternehmen gefihrt.
Im con|cess-Netzwerk ist Herbert Gottlieb zusténdig fur die
Unternehmensnachfolge und Unternehmensvermittiung in den Regionen
Oldenburg, Bremen, Osnabriick, Hannover, Braunschweig, Salzgitter,
Wolfsburg und Magdeburg.

Kontaktdaten und weitere Informationen

Veranstaltungshinweis
5. Unternehmensnachfolgetag in Bonn am 18.11.2019

Am 18.11.2019 veranstaltet der Verein Die Nachfolgeexperten e.V., in
dem con|cess-Geschaftsfuhrer Lutz Lehmann Vorstand und con|cess
M+A-Partner Manfred Rinderer Mitglied sind, den 5.
Unternehmensnachfolgetag im Hotel Kameha Grand Bonn.

Themen sind:

1. Fit fiir die Ubergabe?
Juristische, steuerliche, betriebswirtschaftliche Tipps zur
Vorbereitung einer Unternehmens- und Vermdégensnachfolge

2. Wer kann, wer soll, wer will mein/e Nachfolger/in werden?
Erfolgsfaktoren, Emotionen und Mdglichkeiten in der
Fihrungsnachfolge

Dariber hinaus wird als Gastredner Dr. Dirk Sojka, Mitautor des
Buches ,Abenteuer Unternehmenskauf im Mittelstand” und
Geschéaftsfihrender Gesellschafter der WWB Tiefbau GmbH,
Erfahrungen tber Hé6hen und Tiefen seines Unternehmenskaufs
vermitteln.

Hier finden Sie die Einladung
Hier geht's zum Anmeldeformular

M&A verstandlich gemacht

Anglizismen beim Unternehmensverkauf und -kauf —
Folge 8

Kennen Sie den Hockey Stick-Effekt? Wissen Sie, was der Kaufer will,
wenn er eine Hold-back-Klausel vorschlagt? Was es mit diesem und
weiteren Anglizismen bei Unternehmensverkauf und -kauf auf sich hat,
erfahren Sie in unserer regelmafigen Rubrik ,M&A verstandlich
gemacht®. Denn: Insbesondere Beteiligungsgesellschaften sowie
auslandische Inverstoren werfen im M&A-Prozess manchmal mit
Anglizismen um sich, die bei den meisten mittelstdndischen
Unternehmern im Alltagsgeschéaft nicht vorkommen. Hier einige
Ubersetzungen:

Hands off

Passive Betreuung: Nach Bereitstellung von Eigenkapital Iasst der
Investor die Manager des Unternehmens frei agieren und greift bis zum
Exit nicht direkt ein (Mitwirkung in Beiraten, Aufsichtsraten etc.).

Hands on

Aktive Betreuung: Der Investor unterstitzt das Management aktiv und
ist an einer schnellen Wertsteigerung des Unternehmens interessiert
(Mitwirkung in Beiraten, Aufsichtsraten und dariber hinausgehende
Aktivitaten).

Heads of Agreement
In diesem Agreement fixieren die Vertragsparteien die Kernpunkte
eines beabsichtigten Vertrages. Synonym: Term Sheet

Hockey Stick

Beschreibung des grafischen Verlaufs der Finanzkennzahlen eines
Unternehmens in einer Turnaround-Situation. Die Darstellung wird
charakterisiert nach Durchschreiten der Talsohle durch eine steilere
und nachhaltigere Entwicklung nach oben. Planungen in dieser Art, aus
der hohe Kaufpreisforderungen abgeleitet werden, erzeugen in der
Regel erhebliches Misstrauen.

Hold Harmless Clause

Vertragliche Regelung, die eine Partei verpflichtet, eine andere Partei
von bestimmten Risiken, z. B. Schadensersatzforderungen,
freizustellen.

Hold-back

Zurlckhaltung geschuldeter Leistungen. Bei M&A Transaktionen
beschreibt Hold-back die teilweise Einbehaltung des Kaufpreises durch
den Kaufer.

Hurdle Rate

Kalkulatorische Grundverzinsung fiir Investoren: Erst nach ihrem
Uberschreiten wird die Gewinnbeteiligung (Carried Interest) fir das
Management fallig.

Hurt Money

Besondere Form der Vertragsstrafe bei Unternehmenskaufen. Sie wird
fur den Fall vereinbart, dass es, von einer Partei verschuldet, nicht zum
Abschluss oder Vollzug des Unternehmenskaufvertrages kommt.

Aktuelle Angebote

Hobby und Sportartikelhandel
mit speziellem Schwerpunkt
Erfolgreich positioniertes
Unternehmen im Bereich
Hobbybedarf mit groRem
Wachstumspotenzial. Das...

Maschinen fiir die
Lebensmittelindustrie

Bei dem hier beschriebenen
Unternehmen handelt es sich um
einen mittelstandischen Betrieb
aus dem Bereich...

Sonder-Maschinen- und
Anlagenbau

Das Unternehmen zeichnet sich
durch langjahrige Erfahrung und
hohe Innovationskraft im Bereich
der Industrieautomation,...

weitere Angebote

Ratgeber Unternehmensverkauf

S .
Das Praxishandbuch fiir einen
erfolgreichen
Unternehmensverkauf -
Uberarbeitete Neuauflage
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