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Problemstellung:

Ein Verlust schreibendes, groReres Copy Center mit
Umsatzen im einstelligen Millionenbereich und einer
breiten Kundenbasis sowohl im SB-Bereich als auch
im Bereich fur Auftragsarbeiten sollte aus einer Un-
ternehmensgruppe herausgel6st werden. Zwei lang-
jahrige Mitarbeiter zogen in Erwdgung, das Geschaft
zu erwerben, um es profitabel zu machen. Die Gesell-
schafter flhrten ein erstes informelles Gesprach mit
den interessierten Mitarbeitern, in dem sie eine Kauf-
preisidee fallen lieBen. Die Kaufinteressenten holten
sich daraufhin mit bc externe Unterstlitzung hinzu,
um in ihrer Kaufentscheidung und ggf. wahrend des
Kaufprozesses beraten zu werden.

Vorgehensweise:

bc fihrte zunéchst eine Analyse des Unternehmens
in seinem wirtschaftlichen Umfeld durch und stellte
fest, dass durchaus auch kiinftig Bedarf an den Markt-
leistungen bestehen wiirde, auch wenn sich die Nach-
frage unaufhaltsam von schwarz-weils zu Farbkopien
verschieben wiirde. Insbesondere im Geschaftsfeld
fir Geschaftskunden konnte bc ein Potenzial identifi-
zieren. Mit einer Verlagerung vom reinen Kopier-Ser-
vice zu vor- und nachgelagerten Dienstleistungen (Re-
pro-Arbeiten, Binden, Laminieren) in Kombination
mit einem Just-in-time-Konzept wiirde das Unterneh-
men auf akut bestehende Nachfrage reagieren und
die Margen deutlich steigern konnen. Eine Plan-Ge-
winn- und Verlustrechnung und ein Liquiditatsplan
unter Berlicksichtigung des Restrukturierungsauf-
wandes und notwendiger Investitionen zeigten, dass
das Unternehmen durchaus sanierungsfahig war.

bc befasste sich auch mit den persdnlichen Fahigkei-
ten und Erfahrungen der potenziellen Griinder und
empfahl ihnen, ihre Kompetenzen um einen guten
Verkaufer zu erganzen und sich selbst betriebswirt-
schaftlich weiterzubilden.

In Abstimmung mit seinen Klienten ermittelte bc den Er-
tragswert des Unternehmens vor Einleitung von Sanie-
rungsmafllnahmen sowie den Wert der bilanzierten Assets
und sah sich die bestehenden Vertrage an, um eine Grund-
lage fiir die Kaufverhandlungen mit den Gesellschaftern zu
gewinnen.

bc unterstiitzte die Kaufinteressenten darin, den Gesell-
schaftern ein erstes Angebot zu unterbreiten und beglei-
tete sie bei den Vertragsverhandlungen. Nach drei Mona-
ten konnten die Mitarbeiter das Geschaft als Asset Deal er-
werben und eine unternehmerische Existenz griinden.

bc beriet die Kdufer wahrend der Existenzgriindungs-phase
in Form eines Management-Coaching. In dieser Zeit wies
bc die Klienten auf Best Practice-Vorgehensweisen hin, be-
gleitete sie bei den ersten Bankgesprachen und machte sie
auf mogliche Fallstricke aufmerksam.

Ergebnis:

Die Existenzgriinder erhielten von bc eine fundierte Se-
cond Opinion zu ihrem Kaufvorhaben und konnten in ihrer
Entscheidung bestatigt werden. Der gezahlte Kaufpreis fiel
deutlich niedriger aus als die Verkdufer ihn urspriinglich
angesetzt hatten.

bc konnte die Kaufer wadhrend der Existenzgriindungs-
phase leiten und vor Fehltritten bewahren.

Sowohl die Griindungsberatung als auch das der formalen
Grindung folgende Management-Coaching wurden of-
fentlich gefordert und belasteten die Klienten kaum.

Das Unternehmen konnte bereits sechs Monate nach der
Ubernahme wieder in die Gewinnzone zuriickgefiihrt wer-
den und wachst nun schon mehrere Jahre erfolgreich.
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