Betriebsfiihrung n

Wie verkaufe ich mein Dentallabor?

Fur viele Unternehmer bleibt man-
gels Nachfolger aus der eigenen
Familie nur der Verkauf des Betrie-
bes, bestenfalls an einen Mitarbei-
ter. Was ist dabei zu beachten? Und
wie gehe ich am besten vor?

Ein Verkauf ist gut vorzubereiten:
1. Unternehmenswert

Sie bekommen eine realistische
Vorstellung von lhrem Unterneh-
menswert, wenn Sie weniger die
Substanz lhres Unternehmens be-
trachten. Schauen Sie auf die Er-
tragskraft. Hier insbesondere die
zukunftigen Gewinnchancen. Diese
geben Auskunft daruber wie aus-
sichtsreich |hr Verkauf in zeitlicher
und finanzieller Sicht sein wird. Las-
sen Sie bestenfalls eine nachvoll-
ziehbare Unternehmensbewertung
von einem Fachmann erstellen.

2. Verkaufsprospekt

Stellen Sie lhr Labor mit einer Bro-
schiure von der besten Seite dar,
ohne dabei Schwachstellen zu ver-
schweigen. Die Jahresabschlisse
sind selten gute Verkaufsprospekte,
insbesondere nicht in wirtschaftlich
schwierigen Zeiten. lhre Unterneh-
mensgeschichte, lhre Kundenbezie-
hungen, das Know-how lhrer Mitar-
beiter, Ihr guter Ruf und vieles mehr
gilt es fur einen aulenstehenden
Dritten ansprechend darzustellen.
Nennen Sie mindestens funf gute
Griinde, warum jemand ausgerech-
net Ihr Labor fortflhren sollte.

3. Anonymes Kurzprofil

Wenn |hr detailliertes Ver- -
kaufsprospekt erstellt ist, fas-
sen Sie in einem bestenfalls |
einseitigen Kurzprofil Ihr Ver- =

kaufsangebot =~ zusammen. | &
Dieses jedoch anonym ohne |
Angabe von Namen, Orten |
oder sonstigen Anhaltspunk-
ten zu lhnen oder lhren Kun-
den. Mit diesem Kurzpro- S
fil konnen Sie oder ein Drit- &
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ter fur Sie diskret potentielle Inter-
essenten ansprechen, ohne lhren
Namen preiszugeben oder sich auf
dem Markt zu ,verbrennen®.

4. Vertraulichkeitserkldrung

Sollte ein Kontakt mit einem Inter-
essenten Uber das anonyme Kurz-
profil entstehen, lassen Sie sich
eine Vertraulichkeitserklarung un-
terzeichnen. Wichtig ist, hierin zu
klaren, um welche Informationen es
sich handelt und wer hieruber ver-
fugen darf. Eine Konventionalstra-
fe sollte ebenso enthalten sein, falls
vorsatzlich gegen die Vertraulich-
keit verstoRen wird.

5. Datenaustausch

Ist glaubhaftes Interesse vorhanden
- dieses lasst sich gut tiber eine Ei-
genkapitalprifung oder einen Boni-
tatsnachweis beleuchten - und Ver-
traulichkeit durch die Unterzeich-
nung einer Geheimhaltungsverein-
barung hergestellt, sollten Sie of-
fen mit lhren Daten umgehen und in
die Verhandlungen gehen. Ein gu-
tes Zeichen ist, wenn Interessenten
zu lhren Angabe im Prospekt viele
Fragen haben und zwischen |hnen
und den Gesprachspartnern die
Chemie stimmt.

6. Absichtserkldarung

Kann nach den ersten Gesprachen
und der ersten Besichtigung des
Labors Einigkeit oder zumindest
Verstandnis Uber die wechselseiti-

gen Interessen erzielt werden, soll-
te dieses in einem Protokoll, einem
kaufmannischen Bestatigungs-
schreiben oder einer beiderseitig
unterzeichneten Absichtserklarung
festgehalten werden. Dieser ,Letter
of Intent”, kurz LOI, hilft den Betei-
ligten bei der spateren Umsetzung
des Gesprochenen und vermeidet
Missverstandnisse.

7. Vertragsentwurf

Verzichten Sie nicht auf Rechtsbei-
stand von einem Fachanwalt fur ei-
nen Kaufvertrag, auch wenn die
Stimmung untereinander noch so gut
ist. Bestenfalls gehen Verkaufer und
Kaufer zusammen zu einem Anwalt
und teilen sich die Kosten hierfiir.

8. Unterzeichnung

Nicht selten ist diese Phase insbe-
sondere fur die abgebende Seite
der schwierigste Teil. Verlustangs-
te und die Sorge das Lebenswerk
in die richtigen Hande zu geben,
lassen oft an dieser Stelle den wei-
ten Weg bis hierhin scheitern. Wir
empfehlen hier insbesondere den
Blick nach vorn zu richten und sich
auf Chancen und Potentiale fur den
nachsten, vor sich liegenden Le-
bensabschnitt zu konzentrieren.

Wie Sie einen Nachfolger finden und
wie Nachfolgen von zahntechnischen
Laboren systematisch auch inner-
halb der Familie vorbereitet werden,
erfahren Sie u.a. im Tagesseminar
,unternehmer-Nachfolge — planen-
gestalten-umsetzen“ am 9.
September 2016 in Berlin.

Der Referent — Diplom Kauf-
mann Daniel vom Hofe ist
seit mehr als 15 Jahren Weg-
bereiter von Unternehmer-
Nachfolgen und ist speziali-
siert auf dieses Thema. Teil-
nahmegebuthr fur Innungs-
mitglieder 209 Euro, Nicht-
Innungsmitglieder 289 Euro
zzgl. MwSt. Anmeldungen:
Frau Materne 030 / 3935036



