
Der typische mittelständische Unter-
nehmer durchlebt einen Ver-

kaufsprozess im Regelfall nur einmal.
Konzerne sind dagegen häufig geübt
und haben bereits eine Reihe von Trans-
aktionen vollzogen. Folglich sind die
Verhandlungen für den Konzern ledig-
lich ein typisierter Geschäftsprozess mit
klaren Regeln. Der Unternehmer je-
doch, der mit Leib und Seele an seinem
Unternehmen hängt, setzt seine gesam-
te Energie in die Verhandlungen. 

Nicht alle Karten auf den Tisch
Häufig wird der unerfahrene Verkäufer
durch die Informationsanforderungen
des potenziellen Käufers überrollt und
gerät schnell in die Defensive. Oft ver-
leitet auch die trügerische Harmonie
der ersten Verhandlungsphase den Un-
ternehmer zu einer voreiligen Entschei-
dung für einen Bieter oder zu unnöti-
gen Zugeständnissen. Zu schnell wer-
den aufschlussreiche Unterlagen über-
geben, obwohl dies in dieser frühen
Verhandlungsphase noch nicht erfor-
derlich ist und sich später für den Un-
ternehmer nachteilig auswirken kann.

Durch ausreichende Personalressour-
cen kann der Konzern Mitarbeiter mit
verschiedenen Aufgaben und Rollen-
verteilungen zu unterschiedlichen
Zeitpunkten in die Verhandlungen
schicken. Während in der frühen Phase
oft der “Good-Guy” das Vertrauen des
Verkäufers gewinnt, meist der Vorstand
oder der Geschäftsführer, werden in ei-
ner späteren Phase transaktionserfahre-
ne Mitarbeiter eingesetzt, die die Kauf-
bedingungen in den fachlichen Details
für sich optimieren. Auch gibt es regel-
mäßig Differenzen in den Aussagen der
Corporate-Finance-Verantwortlichen
und der inhaltlich verantwortlichen
Fachabteilung. 

Wertvorstellungen und Marktwert
Die Entscheidungsstrukturen im Kon-
zern sind für den Unternehmer zudem
oft nicht transparent. So können plötzli-
che Änderungen der Verhandlungsstra-
tegie mit Entscheidungen im Aufsichts-
rat oder im Vorstandsgremium begrün-
det werden. Der Unternehmer ist, wenn
er sich nicht durch einen Berater unter-
stützen lässt, auf sich alleine gestellt.

Insbesondere in der Bewertungsdiskus-
sion muss der Unternehmer methodi-
sches Know-how mitbringen. Er bewer-
tet sein Unternehmen in der Regel
nicht anhand marktrelevanter Verfah-
ren, da er emotional eng mit seinem
Unternehmen verbunden ist. Folglich
liegen die Wertvorstellungen meistens
höher - geht es doch letztendlich um das
Lebenswerk des Verkäufers. Ohne eine
abgesicherte Geschäftsplanung sowie
eine fundierte Wertvorstellung wird er
gegenüber den Konzernspezialisten al-
lerdings einen schweren Stand haben.
Diese werden jede Unsicherheit in der
Argumentation zur Reduzierung des
Kaufpreises für sich nutzen. 

Auch in der Bewertung unterneh-
mensnaher Rahmenparameter beste-
hen Unterschiede. So betrachtet der
Unternehmer seine Betriebsimmobilie
oft als besonders werthaltig und möchte
die Anschaffungs- bzw. Herstellungsko-
sten vergütet bekommen. Häufig leistet
die Immobilie aber nicht den notwendi-
gen Beitrag zum Unternehmen und
wird unter Ertragsgesichtspunkten
nicht im erforderlichen Maße berück-
sichtigt. Gleiches gilt auch für den Ma-
schinenpark und andere Einrichtungen.

Eigene Vorteile nutzen
Entscheidend für den Verlauf und Er-
folg der Gespräche ist letztendlich der
Leidensdruck der jeweiligen Partei.
Während der Konzern meist auch ohne
die angestrebte Akquisition leben kann,
muss der Unternehmer zum Beispiel
im Nachfolgefall meist eine kurz- bis
mittelfristige Lösung erreichen.

Schafft es der Unternehmer aber,
den Verhandlungsprozess unter Einsatz
des erforderlichen Handwerkzeugs pro-
fessionell anzugehen, kann ihm seine
Unabhängigkeit in der Entscheidung
und seine emotionale Verbundenheit
mit dem Unternehmen einen Vorteil in
den Verhandlungen bringen.

November | 2003      FINANCE46

KAUFEN & VERKAUFEN

➜

U N T E R N E H M E N S V E R K A U F

David gegen Goliath?
Unternehmer und Konzern beim Verkaufsprozess

Wenn ein Unternehmer und ein Konzern in Verkaufsverhandlun-
gen eintreten, stehen sich zwei ungleiche Verhandlungspartner
gegenüber: Wie soll der Untenehmer sich verhalten?
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