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zJnternehmensverkauf als Nachfolgelosung -
Erfolgreich verkaufen, aber wie? “

Online-Seminar am 12. Marz 2024



Ilhr Moderator

Klaus Martin-Steinmiiller | Berliner
Volksbank

Vertriebsleitung Firmenkunden KompetenzCenter | und I

Klaus-Martin Steinmiiller ist seit Gber 40 Jahren bei der Berliner
Volksbank im Immobilen- und Finanzierungsgeschaft aktiv. Als Leiter und
Experte fiir Finanzierungsfragen pragen vielfaltige Aufgaben seine Vita:

* Aufbau und Leitung der ImmobilienCenter

* Aufbau und Leitung unserer Tochter Berliner Volksbank Immobilien
GmbH

* Aufbau und Leitung der BauFinanzierungsCenter

Leitung der Firmenkunden KomptenzCenter Ausland, Griinder, Arzte,
Institutionelle Kunden
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Ilhre Referentin

Céline D. Nickol | Berliner Volksbank

Unternehmensnachfolgespezialistinim Bereich Firmenkunden

Céline Nickol berat Unternehmerinnen und Unternehmer bei der Planung
ihrer Nachfolge und begleitet deren Umsetzung auf betrieblicher und
privater Seite.

Céline Nickol ist Senior Estate Plannerin (ADG), Betriebswirtin,
ausgebildete Steuerfachangestellte und hat langjahrige Erfahrung in der
bereichsiibergreifenden Beratung von inhabergefiihrten
mittelstandischen Unternehmen. Seit 2021 ist sie als Spezialistin bei der
Berliner Volksbank tatig.
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lhr Referent

Thomas Gabbert | DZ BANK

Managing Director Regional Head Northern and Western Germany Corporate Finance
Leitung Corporate Finance VR NachfolgeBeratung

Thomas Gabbert ist von Haus aus Rechtsanwalt. Seit mehr als 20 Jahren berat er
Unternehmerinnen und Unternehmer in Nachfolgesituationen.

Seit sechs Jahren verantwortet er das Leistungsangebot VR NachfolgeBeratung in der DZ
BANK und ist damit der zentrale Ansprechpartner zu Nachfolgeregelungen fiir
Unternehmerinnen und Unternehmer sowie Banken in der Region

* 11 Jahre bei der HSH Corporate Finance

 verschiedene Stationen in der Bremer Landesbank und der NORD/LB kennengelernt, u.a.
Sanierungsberatung, Firmenkundengeschaft, Projektfinanzierung und den
Kapitalmarktbereich.

2013 Wechsel zur VR Corporate Finance GmbH, heute DZ BANK



Unser Leistungsversprechen.

Wir organisieren fiir Sie die Unternehmensnachfolge durch unsere Spezialistinnen und Spezialisten.
Diese begleiten Sie konsequent wahrend aller Phasen des Nachfolgeprozesses.

Hierbei informieren wir Sie umfassend, neutral und ergebnisoffen zu allen Aspekten der
Nachfolge und erarbeiten in einem partnerschaftlichen Dialog eine fiir Sie maf3geschneiderte
Losung.

Wir vernetzen Sie bedarfsgerecht mit unseren Netzwerkpartnern und nutzen die Starke
unserer Genossenschaftlichen FinanzGruppe Volksbanken Raiffeisenbanken.

Wir schaffen eindeutige Mehrwerte durch die ganzheitliche Betrachtung der Nachfolgelésung von den
finanzbezogenen Aspekten Uiber qualitative Ziele bis hin zu persdnlichen und familiaren Bedirfnissen
und Winschen.
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Grundsatzlich gibt es vier Moglichkeiten, die Nachfolge zu regeln

N
Y

Phase im . Orientierung &
Nachfolge- ' Entscheidungs-
prozess i findung
Art der N .
Nachfolge (Status Quo) Familienintern Unternehmensintern Unternehmensextern
. Strate-
Eigentum Familie OBO MBO MBI AR gischer
investor Kiufer
Unternehmer*in Mit- ange- externe
Geschifts- gesell- stellte Fihrungs-
eschatts Familie Fremd- schafter Fiihrungs- kraft
fiihrung GF kraft

Strategischer Nachfolge-/Zukunftsdialog gemeinsam mit Bank und Kunde
Unsere

Leistungen Unternehmensbewertung




Die individuellen Ziele einer/s Gesellschafterin/s bilden den
Ausgangspunkt weiterer strategischer Uberlegungen

Maogliche Ziele

des
Gesellschafters

Personlich:

— Zukunftige Rolle im Unternehmen / Lebensgestaltung, -planung
— Rucksicht auf Gesundheit, Partner, Familie etc.

— Enthaftung / Entlastung aus persénlichen Biirgschaften
Familidr:

— Wahrung familidrer Tradition und des familidren Einflusses
— Lebensplanung der Junioren

— Gerechtigkeitsaspekte (insb. bei mehreren Kindern)

Sozial:

— Erhalt von Standort und Arbeitsplatzen

— Verbundenheit gegeniiber Mitarbeitern und Region

— Sonst. gesellschaftliche Ziele

Monetir (Privatperson):
— Realisierung des Unternehmenswertes
— Umschichtung von Vermégen in die Privatsphare

Strategisch (Unternehmen):

— Fortbestand oder weitere Entwicklung des Unternehmens
ermoglichen

— Passender strategischer Partner

Emotional:

— Erhalt der unternehmerischen Identitat, des Namens oder der
Marke

— Reputation

Handlungs-

optionen fiir den
Gesellschafter

Berliner
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Der Verkaufsprozess sollte als Bieterwettbewerb durchgefiihrt werden und
bendétigt einen Zeitraum von 6-12 Monaten bis zum Abschluss

= Systematische und strukturierter Verkaufsprozess schafft Akzeptanz und Transparenz

= Diskrete und effiziente Ansprache von Kaufinteressenten

= Erzielung des bestmoglichen Ergebnisses durch professionelle Vorgehensweise

. 3. Erste Gesprache L. Vertragsverhand-
1. Vorbereitung Zal e & Due Diligence lungen & Abschluss

— Gemeinsame Zieldefinition

— Detaillierte Analyse der
Unternehmensdaten

— Erstellung aussagekraftiger
Vermarktungsunterlagen

— Erarbeitung einer
geeigneten
Vermarktungsstrategie

— Recherche geeigneter
Nachfolger / Kaufer

— Anonyme Ansprache
potenzieller Interessenten

— Abschluss von Vertraulich-
keitserklarungen, Bereit-
stellung weitere
Informationen

— Einholen und Auswertung
unverbindlicher, indikativer
Angebote

— Beratung bei der Auswahl
qualifizierter Interessenten

— Organisation, Begleitung
und Durchfiihrung von
Verhandlungen

— Vorbereitung & Begleitung
von Betriebsbesichtigungen
& Management
Prasentationen

— Unterstlitzung bei der
Unternehmenspriifung
(Due Diligence)

— Verhandlungsfiihrung in
taktischer, unternehme-
rischer und finanzieller
Sicht

— Wirtschaftliche Beratung zu
Inhalten des Kaufvertrags

— Koordination weiterer
Berater (Steuerberater,
Rechtsanwalt)

— Unterstlitzung und
Beratung bis zum Vollzug
der Transaktion

Berliner



Mehrwert M&A-Berater

m Berliner
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Erfolgreiche und langjahrige Prozesserfahrung gepaart mit einem nationalen und internationalen Netzwerk stellt eine
zielorientierte, systematische und erfolgreiche Umsetzung sicher

Schaffung von Wettbewerb

Aufzeigen von
Ergebnispotenzialen und
Synergien

Aktive und professionelle
Prozessgestaltung

Erfahrene
Verhandlungsfiihrung

Identifikation geeigneter Investoren
Hohe Vermarktungsexpertise gegeniliber professionellen Investorengruppen
Effiziente, vertrauliche Ansprache durch bestehendes Netzwerk

Ermittlung von zusatzlichen Ergebnis- und Synergiepotentialen in
Zusammenarbeit mit dem Kunden zur Steigerung des Unternehmenswertes

Professionelle Argumentation der Potenziale gegeniiber Verhandlungspartnern

Intensive Vorbereitung zur Erzielung von Prozessgeschwindigkeit und -sicherheit

Prozessmanagement signalisiert Professionalitat gegeniiber Investoren, erhéht
den Wettbewerbsdruck und schafft Transaktionssicherheit

Diskretes und vertrauliches Vorgehen
Entlastung in allen Prozessphasen; wir agieren als zentraler Ansprechpartner

Gesprachsfihrung, Moderation sowie Koordination der beteiligten Parteien
Coaching des Managements und der Entscheidungstrager

Langjahrige Erfahrung in der Verhandlungsfiihrung aus vielen abgeschlossenen
Transaktionen



Die Perspektive beeinflusst den Wert - je nach Anlass sollten
unterschiedliche Bewertungsmethoden zum Einsatz kommen

Bewertungs-
verfahren
(Beispiele)

Steuerliche
Verfahren

Multiplikator-
verfahren

== == Volksbank

Zukunftsgerichtete
Verfahren

Vereinfachtes

Vergleichbare Transaktionen,

Ertragswertverfahren (IDW S1),
Discounted Cash Flow

Ertragswertverfahren Bérsenveraleichswert
(Stuttgarter Verfahren) 9
» Ergebnis (€) » Ergebnis (€)

2021 2022 2023 2024

1n

2021 2022 2023 2024

+ Ergebnis (€)

— »>

2023 2024 2025 2026

geringe Komplexitat, fur
steuerliche Zwecke anerkannt

transaktionsorientiert,
berlicksichtigt Markt-bzw.
Kauferperspektive

wissenschaftlich fundiert,
berilicksichtigt zukiinftige
Ergebnisentwicklung
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~Wert“ ist nicht gleich ,,Preis“- Der erzielbare Kaufpreis hangt von individuellen
Eigenschaften und der Verhandlungssituation im Verkaufsprozess ab

Hohe der
Anteilsabgabe

(Branchenspezifische)
Finanzierungs-
bereitschaft
von Dritten

Gestaltung des
Verkaufsprozesses
(Wettbewerbssituation)

Unternehmen

Ausgestaltung
und Dauer einer
eventuellen
Ubergangsregelung

Wertsteigerungs-
und/oder
Synergiepotenziale

Richtiger Zeitpunkt
(interne / externe
Perspektive)
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Das Bewusstmachen moglicher Stolpersteine verschafft eine klare
Sicht auf die Herausforderungen

Griinde fiir ein Scheitern: Unternehmer*innen...

...sind nicht rechtzeitig
vorbereitet 43%

...fordern einen Gberhohten
Kaufpreis [V

..finden keinen passenden
Nachfolger N, 1,5%

...kdbnnen emotional nicht

loslassen N 3 7%

...warten mit Verkauf, um

Altersvorsorge aufzustocken . 3%

...beflrchten hohe

Erbschaftsteuerbelastung I > 1%

andere

Griinde — 8%

Quelle: DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 2016



Berliner
Volksbank

lhre Fragen ...
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Nachfolge kompakt




Unsere kostenfreien Online-Seminare fiir Sie:

Aufzeichnungen:

Online-Seminar: Friih starten — So klappt es mit der
Unternehmensnachfolge

Termin: 20.02.2024

Viele Unternehmerinnen und Unternehmer stehen irgendwann
vor der Frage: 'Wie will ich meine Nachfolge regeln, und wer
hilft mir dabei?' Die Gestaltung der Unternehmensnachfolge
erfordert Weitsicht, strategisches Denken und vor allem Zeit.
In unserem kostenfreien Online-Seminar erfahren Sie, wie Sie
diesen wichtigen Schritt strukturiert und vorausschauend
anpacken. Anhand von ausgewahlten Praxisfragen erhalten
Sie wertvolle Impulse, Uiber welche Themen Sie im Zuge der
Unternehmensnachfolge nachdenken miissen

>> Hier geht's zur Aufzeichnung

Online-Seminar: Unternehmensverkauf als
Nachfolgelésung - Erfolgreich verkaufen, aber wie?

Termin: 12.03.2024

Steht bei lhnen das Thema Unternehmensnachfolge an, aber
eine interne Ubergabe ist keine Option? Dann laden wir Sie
herzlich zu unserem Online-Seminar ,,Unternehmensverkauf
als Nachfolgelosung: Erfolgreich verkaufen, aber wie?“ ein.
Unsere Nachfolgespezialistinnen und -spezialisten geben
Ihnen einen ersten Einblick in die zentralen Fragen rund um
den Unternehmensverkauf.

>> Hier geht's zur Aufzeichnung

Nachste Termine:

Online-Seminar: KI-Potenziale fiir KMU -
Praxisnahe Einblicke und Strategien

Termin: 23.04.2024
Uhrzeit: 10:00-11:00 Uhr

Kinstliche Intelligenz (KI) ist kein Zukunftsthema mehr - sie ist
bereits heute ein essenzieller Bestandteil erfolgreicher
Geschéftsstrategien. Doch wie konnen speziell kleine und
mittelstdndische Unternehmen (KMU) von dieser Technologie
profitieren? Wir laden Sie herzlich ein zu unserem Online-
Seminar mit den KI-Experten der exdatis GmbH. Es ist speziell
darauf ausgerichtet, KMUs den Einstieg und die Integration
von Kl-Ldsungen zu erleichtern.

Was erwartet Sie in diesem Online-Seminar?

v Kl-Grundlagen fiir KMU: Eine kompakte Einfiihrung in die
Welt der Kiinstlichen Intelligenz und deren Bedeutung fiir
moderne Unternehmen.

v Interaktion mit KI: Tipps, wie Sie mit gezielten
Anweisungen und Fragen die Effizienz von KI-Tools
deutlich steigern und fiir Ihr Unternehmensziel einsetzen
konnen.

v" Anwendungsbeispiele aus der Praxis: Anhand konkreter
Beispiele zeigen wir Ihnen, welche Méglichkeiten sich
durch Kl eré6ffnen — praxisnah und ergebnisorientiert.

V" Strategische Planung und Implementierung: Wir zeigen
Ihnen Wege auf, wie Sie KI-Technologien schrittweise in
Ihr Unternehmen einbinden kdnnen.

>> Hier geht‘s zur Anmeldung

Berliner
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Nachhaltigkeit — Treiber und Erfolgsfaktor fiir
Arbeitgebermarke und Mitarbeitergewinnung?!

Termin: 30.04.2024
Uhrzeit: 10:00-11:00 Uhr

Nachhaltigkeit und Fachkraftemangel gewinnen fiir
Unternehmen immer mehr an Bedeutung. Fir die Zukunft ist es
daher entscheidend, diese Aspekte gemeinsam zu betrachten
und gezieltin die Unternehmensstrategie zu integrieren.
Warum? Nachhaltigkeit ist ein wichtiges Thema fiir
Bewerberinnen und Bewerber. Unternehmen, die
Nachhaltigkeit in die DNA ihrer Arbeitgebermarke einbetten,
konnen einen Wettbewerbsvorteil generieren. Das ist ein
wichtiger Erfolgsfaktor ist, um Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter zu gewinnen und an sich zu binden. Wie das geht?
Dazu informieren Sie Sylvia Brockmann und Anita Merzbacher
von der Uno Ino eG.

Was erwartet Sie in diesem Online-Seminar?

v" Wie kann Nachhaltigkeit erfolgreich in die
Unternehmensstrategie integriert werden?

v" Wie kann Nachhaltigkeit helfen, die Attraktivitat der
Arbeitgebermarke zu starken?

v" Wie kann eine nachhaltige Unternehmenskultur helfen,
um die richtigen Leute zu gewinnen, zu halten und zu
begeistern?

v" Was muss ich in diesem Kontext tiber Employer Branding
wissen?

>> Hier geht‘s zur Anmeldung



https://www.berliner-volksbank.de/firmenkunden/business-spot-magazin/veranstaltungen/so-klappt-es-mit-der-unternehmensnachfolge.html
https://www.berliner-volksbank.de/firmenkunden/business-spot-magazin/veranstaltungen/unternehmensverkauf-als-nachfolgeloesung.html
https://attendee.gotowebinar.com/register/385860849168067931?source=nach-os
https://attendee.gotowebinar.com/register/4140213671062716761?source=nach-os

Daniela Delert Wolfgang Koppe Céline D. Nickol

E-Mail: nachfolge@berliner-volksbank.de
Telefon: 030 3063-9393
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Fiir Sie vor Ort - in Berlin und Brandenburg.

berliner-volksbank.de

Wir sind fir Sie da in unseren
BeratungsCentern fir Firmenkunden:
6 x in Berlin und 3 x in Brandenburg

Firmenkunden-Service der Berliner Volksbank:
(Montag - Freitag, 8 — 18 Uhr)

Telefon: 030 3063-3355
firmenkunden@berliner-volksbank.de
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