EP-6 - MUSTERBERICHT - FALL DEMO-MK-01, VOLLSTANDIG FIKTIV ARACUS - KOLN - STAND 28. SEPTEMBER 2026

Ihre Vorbereitung auf eine Unternehmensiibernahme

Demonstrationsbericht fiir Martin Keller - Fall DEMO-MK-01 Musterbericht - vollstandig fiktiver Musterfall

Vollstandig fiktiver Musterfall. Person, Antworten und Vertiefungsgesprach sind fiir dieses Beispiel konstruiert; es gab keinen
tatsachlichen Termin. Der Bericht zeigt Aufbau, Tiefe und Sprache eines EP-6-Berichts.

Ihr gegenwartiger Ausgangspunkt

Sie mochten einen technischen B2B-Dienstleister im Raum Kéln ibernehmen und suchen neben Threr
Anstellung; ein konkretes Zielunternehmen priifen Sie noch nicht. Ihre nichste Entscheidung ist nicht
der Kauf, sondern das Suchprofil: In vier Wochen wollen Sie es so festlegen, dass Sie danach gezielt in
vertiefte Zielgespriche gehen kénnen. Als Gréfsenordnung nennen Sie einen Betrieb mit etwa 15 bis 40
Beschéftigten. Thre Partnerin unterstiitzt die Suche grundsatzlich.

Der Stand Ihres Vorhabens in drei Satzen

Ihr Rahmen ist tragfidhig, Thre Abwigung gepriift, und Ihre Fallbearbeitung zeigt, dass Sie vor einer
Zusage die richtigen Fragen stellen. Offen ist dagegen, woran ein Betrieb fir Sie scheitern wiirde: Bis auf
Ihre Eigenkapitalgrenze haben Sie weder Mindestbedarf, Reserve noch Haftungsgrenze festgelegt, und
Ihre Kriterien wiirden auf fast jeden Betrieb passen. Kldren Sie beides in den kommenden vier Wochen
mit Ihrer Partnerin und einer Finanzierungsfachperson; Marktsichtung, Suchprofil und
Orientierungsgespriche konnen wihrenddessen weiterlaufen.

Was Ihre Vorbereitung bereits tragt

Sie verbinden Fragen mit Entscheidungen und Quellen. In Ihrer Fragenliste zum Fall geht es um
Kundenbindung, Zahlungsstréme und das Wissen des Inhabers. Sie erklidren jeweils, welche
Entscheidung von der Antwort abhédngt und woher eine verldssliche Auskunft kommen kénnte. Dabei
verlassen Sie sich nicht nur auf die Verkduferseite, sondern nennen Vertriage, abgestimmte
Kundengespriche, eine belegte Zahlungsplanung und die Produktionsleitung. Diese Arbeitsweise ist fir
Ihr Suchprofil hilfreich.

Sie unterscheiden Ergebnis und verfiighares Geld. Ohne Hinweis erldutern Sie, weshalb ein Betrieb bei
gleichem Gewinn zu wenig Geld fir fillige Zahlungen haben kann, wenn Kunden spéter zahlen und das
Lager Mittel bindet. Damit stellen Sie einer Finanzierungsfachperson die richtigen Fragen.

Sie lassen sich unter Zeitdruck nicht binden. Auf die Frist des Inhabers reagieren Sie nicht mit einer
vorschnellen Zusage. Sie wollen zuerst kldren, welche Art von Zusage erwartet wird und welche
Priifungen noch méglich sind. Auch in Threm Beispiel aus der Teamleitung entschieden Sie sich
zunichst fiir einen begrenzten Start.

Dieser Bericht bewertet den Stand Ihres Vorhabens und beschreibt Ihre Vorbereitung. Er bewertet nicht Sie als
Person und entscheidet nicht dariiber, ob Sie ein Unternehmen tibernehmen sollten.
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Ihr Vorbereitungsprofil

Einschéatzung von Luc Albrecht auf Grundlage Thres Fragebogens und unseres Gesprachs. Die Stufen sind
Beratungsurteile tiber den Stand Ihres Vorhabens, keine Messwerte und kein Vergleich mit anderen Personen.
Tragfihig bedeutet: Weitere Klarung dieses Elements lohnt vor Threm néchsten Schritt den Aufwand nicht

mehr.
IHRE EIGENE
MODUL LEITFRAGE STUFE EINSCHATZUNG
1 Rahmen Ist klar, welche Entscheidung jetzt ansteht? 4von4 - 0000 iragfihig
tragfahig
2 Alternativen Gibt es echte Alternativen und Abbruchbedingungen?  2von 4 - Q00O geprift
benannt
3 Information Sind die entscheidenden Annahmen benannt und 2von4 - @000 benannt
gegengeprift? benannt
4 Werte und Kriterien  Ist klar, was die Ubernahme leisten soll und wo Ihre 1von4 - offen @OOO benannt
Grenzen liegen?
5 Abwagung Flhren Argumente, Vorbehalte und Verstandnis zu 3vond- Q00O gepriift
einer Bedingung? gepruft
6 Bindung und Ist der nachste Schritt terminiert, abgestimmt und 2von4 - QOO0 gepriift
Umsetzung hinterlegt? benannt

Zahlen zu Ihrem Vorhaben

Gezahlt wird, was Sie angegeben haben. Jede Zahl nennt ihren Bezug. Es gibt keinen Gesamtwert, keinen
Prozentsatz und keinen Vergleich mit anderen Personen.

5 von 14 Vorbereitungsschritte vor IThrem 9 von 12 Verstandnisaufgaben passend, in 0 von 2 tragenden Annahmen selbst

nachsten Schritt erledigt funf Bereichen gegengepriift

1 von 5 finanziellen Grenzen festgelegt 1 von 8 Finanzierungsbausteinen gepruft 3 von 10 Quellenarten genutzt,
oder besprochen unabhangige Fachperson nein

3 von 6 Modulen, in denen Ihre Einschatzung und
meine ibereinstimmen

Die achte Zahl, die filligen Punkte mit der Ubergeberseite, entfillt in Threm Fall: Sie priifen kein
konkretes Zielunternehmen, deshalb wird dieser Stand nicht erhoben. Am meisten zahlt fiir Thren
nichsten Schritt die Zahl der festgelegten finanziellen Grenzen: Solange vier von finf offen sind,
verhandeln Sie im vertieften Zielgespréch tiber eine Gréfsenordnung, die Sie geschétzt und nicht
bestimmt haben.

Wo Ihre Einschiitzung und meine auseinanderliegen. In drei Elementen sehen wir dasselbe. Bei den
Alternativen schétzen Sie ,geprift”, ich ,benannt“: Thre Alternative ist ausgesprochen, aber ob die
Bereichsleitung erreichbar ist und wie sie sich zur Ubernahme verhélt, haben wir nicht eingeschétzt. Bei
Werten und Kriterien schétzen Sie ,benannt®, ich ,offen®: IThre Kriterien sind ausgesprochen, aber keines
davon wiirde einen Betrieb ausschliefsen. Bei Bindung und Umsetzung schéitzen Sie ,gepruft, ich
,benannt“: Termin und Zeitbudget stehen, aber was Ihr Schritt fir Thren Haushalt bedeutet, ist mit [hrer
Partnerin nicht besprochen. Alle drei sind Stinde, keine Fehler.
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Der wichtigste offene Punkt. Ein Modul steht auf Stufe 1 von 4, Werte und Kriterien; drei stehen auf
Stufe 2: Alternativen, Information sowie Bindung und Umsetzung. Entscheidend ist die Abhéngigkeit:
Der finanzielle Rahmen, der in Werte und Kriterien fehlt, hilt zwei der anderen Module fest. IThre
Abbruchbedingung hingt an einer Haftungsgrenze, die noch nicht existiert, und die Abstimmung mit
Ihrer Partnerin kann nicht stattfinden, solange es nichts abzustimmen gibt. Sobald der Rahmen steht,
bewegen sich drei Module gleichzeitig. Deshalb ist er Aufgabe 1 und nicht eine von vieren. Unabhingig
davon gehoren Thre beiden tragenden Annahmen gegengepriift, weil sie bisher beide von der
Verkéuferseite oder von einem Vermittler stammen. Das ist Aufgabe 2.

Meine Empfehlung fiir Thren nichsten Schritt. Halten Sie vor einem vertieften Zielgesprach mit
Absichtserklirung Ihren privaten Mindestbedarf wihrend des Ubergangs, Thre Reserve und Ihre
Haftungsgrenze auf einer Seite fest. Leiten Sie daraus gemeinsam mit einer Finanzierungsfachperson
eine belastbare Grofsenordnung ab. Ohne diesen Rahmen kdnnen Sie iber Betriebe verhandeln, deren
Preis Ihre Grenze bereits iiberschreitet. Sobald er steht, sind vertiefte Zielgespriche vertretbar.
Orientierungsgesprache, Marktsichtung und die Arbeit am Suchprofil konnen schon jetzt weitergehen.

Was Sie selbst vor einer Zusage kliren wollen. ,Bevor ich in ernsthafte Gespriche gehe: Finanzrahmen

mit einer Fachperson durchgerechnet.” Sie zielen damit auf denselben Punkt. Vor der Rechnung miissen
Sie und Thre Partnerin allerdings Mindestbedarf, Reserve und Haftungsgrenze bestimmen. Sonst arbeitet
die Fachperson mit Platzhaltern.

Modul 1 - Rahmen

Stufe: 4 von 4 - tragfihig Woran ich das festmache: Sie suchen aktiv nach einer externen Ubernahme
und haben Region und Groéfse benannt. In vier Wochen wollen Sie Ihr Suchprofil festlegen. Erst danach
folgen vertiefte Zielgespréche. Thre Partnerin ist als Beteiligte einbezogen. Im Gespréach halten Sie
ausdriicklich fest, was bewusst spiter kommt: Unternehmensbewertung, Rechtsform und
Ubergabemodell. Was noch offen ist: Fiir diesen Schritt nichts.

Ihr Vorhaben hat eine Richtung, einen Termin, eine Form und eine bewusste Grenze. Ihre néchste
Entscheidung ist nicht der Kauf, sondern das Profil, mit dem Sie in vertiefte Gespridche gehen. Was erst
bei einem konkreten Betrieb fillig wird, haben Sie selbst ausgeschlossen. Diese Trennung schiitzt Sie
davor, in vier Wochen alles gleichzeitig kldren zu wollen. Eine weitere Schiarfung des Rahmens wiirde an
IThrem néichsten Schritt nichts &ndern. Fiir Thren nidchsten Schritt heifst das: Der Rahmen steht. Lassen
Sie ihn so, bis ein konkreter Betrieb auf dem Tisch liegt; dann ziehen Sie die Grenze neu.

Modul 2 - Alternativen

Stufe: 2 von 4 - benannt Woran ich das festmache: Als Alternative nennen Sie eine Bereichsleitung mit
mehr Ergebnisverantwortung. Sie wiirden die Ubernahme abbrechen, wenn Ihre persénliche Haftung zu
hoch wire oder die Ubergabe wichtigen Wissens nicht verlisslich vereinbart werden kénnte. Was noch
offen ist: Wir haben nicht geklért, wie erreichbar die alternative Stelle ist und wie Sie selbst zu ihr
stehen. Auch Thre Haftungsgrenze ist noch nicht festgelegt.
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Thre Alternative ist ausgesprochen, aber noch nicht mit der Ubernahme verglichen. Fiir eine Suche ohne
Zielunternehmen ist das ein angemessener Stand. Vor einer Absichtserkldrung entscheidet dieser
Vergleich mit dartiber, wie frei Sie verhandeln konnen. Ihre beiden Abbruchbedingungen beziehen sich
auf prifbare Tatsachen: die Haftung im Finanzierungsmodell und die konkrete Vereinbarung der
Wissensiibergabe. Praktisch nutzbar werden sie, sobald Ihre Haftungsgrenze feststeht (Aufgabe 1) und
Sie festgelegt haben, welche Aufgaben zur Ubergabe gehoéren miissen (Aufgabe 3). Eine eigene
zusitzliche Aufgabe ist deshalb nicht nétig. Ob Sie eine benannte Abbruchbedingung im Ernstfall
tatsdchlich anwenden, lasst sich daraus nicht ableiten. Fiir Ihren nichsten Schritt heif3t das: Ihre
Alternative starkt Sie noch nicht. Fragen Sie in Ihrem Unternehmen konkret nach, ob und wann eine
Bereichsleitung mit Ergebnisverantwortung fiir Sie erreichbar wére, und schreiben Sie in zwei Sétzen
auf, was Sie an ihr reizt und was nicht. Erst dann ist sie ein Vergleichsmafsstab, den Sie in einer
Verhandlung im Riicken haben.

Modul 3 - Information

Stufe: 2 von 4 - benannt Woran ich das festmache: Sie haben beide entscheidenden Annahmen benannt
und ihre Herkunft angegeben. Die finanzielle Passung von Betrieben mit 15 bis 40 Beschéftigten leiten
Sie aus einer eigenen Schitzung und verdffentlichten Angebotspreisen ab. Die Ubergabedauer von drei
Monaten beruht auf einer Aussage eines Vermittlers. Was noch offen ist: Keine der beiden Annahmen
wurde unabhéingig gegengepriift. Eine Fachperson, die Thnen begriindet widersprechen darf, ist noch
nicht vorgesehen.

In Threr schriftlichen Fallbearbeitung fragen Sie nach der Bindung der grofsen Kunden, dem
Zusammenhang von Forderungen und Lager und der Ubernahme des Kalkulationswissens, jeweils mit
der abhingigen Entscheidung und einer Quelle, die nicht der Inhaber ist. Die personellen Folgen
angekiindigter Ruhestédnde ergénzen Sie erst nach einem Hinweis im Gespréch; das ist eine
aufgegriffene Perspektive, kein Beleg fiir ein grundsitzliches Ubersehen. Fiir den Fall des Irrtums
nennen Sie bei beiden eigenen Annahmen selbst eine Spanne, 10 bis 25 statt 15 bis 40 Beschéftigte und
sechs bis zwolf statt drei Monate; damit behandeln Sie beide bereits als priifbediirftig. Es fehlt je die
zweite, unabhéangige Perspektive (Aufgabe 2). Ihre Informationen der letzten zwo6lf Monate stammen aus
Angebotsportalen, zwei Vermittlergesprichen, Branchenkontakten und privatem Umfeld; eine Bank,
eine Steuerberatung oder jemand, der selbst iibernommen hat, ist nicht darunter. Die Stufe beschreibt
eine Informationslage, nicht Thren Fleifs. Fiir Ihren néchsten Schritt heifst das: Zwei Annahmen tragen
Ihre gesamte Suche, und beide beruhen auf Angebotspreisen und einer Vermittleraussage, also auf
Quellen, die am Verkauf verdienen. Holen Sie sich den Widerspruch, bevor er Sie im Zielgesprach trifft:
die Gréflenannahme im Finanzierungstermin, die Ubergabedauer bei jemandem, der eine Nachfolge im
technischen Service selbst erlebt hat (Aufgabe 2). Benennen Sie aufserdem eine Person, die Thnen kiinftig
begriindet widersprechen darf, und sagen Sie ihr das.
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Vergleichsbefunde und ihre Grenzen

IHRE ANNAHME ODER ANGABE VERGLEICHSBEFUND

QUELLE UND REICHWEITE

Ihre Grofsenannahme stammt
aus veroffentlichten
Angebotspreisen und ist nicht
gegengepriift.

Sie leiten die finanzielle
Passung von Betrieben mit 15
bis 40 Beschaftigten aus
veroffentlichten
Angebotspreisen ab.

Ihre Annahme zur
Ubergabedauer stammt aus
einer einzelnen
Vermittleraussage.

Aus Kaufersicht ist die tiberhéhte Preisforderung der
haufigste Grund, aus dem Ubernahmeverhandlungen
scheitern (68 Prozent), gefolgt von einem
Zielunternehmen, das in der Priifung nicht den
Erwartungen entsprach (45 Prozent).

Angebotspreise sind Verkaufererwartungen: Die
Kaufpreisvorstellungen der Ubergeber sind gegeniiber
der Vorerhebung um rund 34 Prozent gestiegen, im
Durchschnitt auf rund 499.000 Euro.

Externe Nachfolger werden spater einbezogen und
klirzer eingearbeitet als familieninterne; eine
weitreichende Priifung hat fiir sie erhohte Bedeutung.

Matalamaki et al. 2020; finnische
Selbstauskiinfte nach gescheiterten
Verhandlungen, tiberwiegend Verkaufer

KfW 2026; Befragung von Nachfolgeplanern,
Verkauferseite, alle Branchen

Reif et al. 2025; systematische
Literaturlibersicht zur
Familienunternehmensnachfolge, keine
Daten zu Ihrem Fall

Daraus folgen drei konkrete Priifungen. Priifen Sie IThre Grofsenordnung mit einer unabhéngigen Quelle,
bevor Sie tiber einen Preis verhandeln. Leiten Sie Thre Preisgrenze aus Ihrem eigenen finanziellen
Rahmen ab und nicht aus den veréffentlichten Vorstellungen der Verkdufer. Legen Sie die notige
Ubergabe auf’erdem anhand konkreter Aufgaben fest, nicht nur anhand einer Zahl von Monaten.

Die Vergleichsbefunde stellen Ihr Vorhaben neben das, was tiber vergleichbare Vorhaben bekannt ist. Sie
vergleichen Sie nicht mit anderen Personen und sagen nichts iiber Thre Erfolgsaussicht.

Modul 4 - Werte und Kriterien

Stufe: 1 von 4 - offen Woran ich das festmache: Sie wollen Gestaltungsverantwortung tibernehmen und
nennen ein Anzeichen dafiir, woran Sie das nach drei Jahren erkennen. Ihre Obergrenze fiir eigenes
Kapital steht fest. Thre Muss- und Ausschlusskriterien, solide Zahlen und ein Team, das mitzieht, wiirden
dagegen auf fast jeden Betrieb passen. Ein Kriterium, das eine attraktive Gelegenheit ausschliefst, haben

Sie auch im Gespriach nicht genannt. Was noch offen ist: Priifbare Muss- und Ausschlusskriterien
fehlen. Mindestbedarf, Puffer, Haftungsgrenze und Einkommensuntergrenze sind nicht festgelegt.

Sie verbinden die Ubernahme mit eigener Gestaltungsverantwortung und nennen ein Anzeichen dafiir:
Nach drei Jahren soll der Betrieb auch ohne Ihre tégliche Detailsteuerung funktionieren. Das ist mehr als
ein Wunsch. Thre Kriterien sind es noch nicht: Solide Zahlen und ein Team, das mitzieht, will jeder
Ubernehmer, und keiner der acht Betriebe, die Sie gesichtet haben, lief3e sich damit ausscheiden. Raum
Ko6ln und technisches B2B beschreiben, wo Sie suchen, nicht, welcher Betrieb innerhalb dieses Feldes
flr Sie in Frage kommt. Thre Abbruchbedingungen in Modul 2 zeigen, dass Sie Grenzen ziehen kénnen;
in Suchkriterien Ubersetzt sind sie noch nicht. Von den fiinf finanziellen Grenzen ist eine festgelegt;
entscheidend fiir Thren néchsten Schritt sind aufserdem Mindestbedarf und Puffer bei Verzogerung, weil
beide bestimmen, welche Betriebsgrofse in Frage kommt, wihrend Haftungsgrenze und
Einkommensuntergrenze vor einer Absichtserklarung fallig werden. Sie wollen nicht Thre gesamte
Reserve einsetzen, haben aber nicht gerechnet, wie viel eine verzdgerte Ubernahme verlangt. Die
Einstufung sagt nicht, dass Thre Mittel unzureichend oder Ihre Ziele falsch wéren; sie sagt, dass noch
nichts festgelegt ist, woran ein Betrieb fiir Sie scheitern kénnte. Fiir Thren nichsten Schritt heifst das:
Hier héngt Thr Vorhaben. Legen Sie innerhalb der nédchsten sieben Tage mit Threr Partnerin die vier
fehlenden Zahlen fest, Mindestbedarf pro Monat, Reserve flr zwo6lf Monate, Haftungsobergrenze,
Einkommensuntergrenze, und lassen Sie sie im Finanzierungstermin gegen drei Betriebsgrofsen
rechnen (Aufgabe 1). Formulieren Sie aufserdem zwei Ausschlusskriterien, an denen ein konkreter
Betrieb scheitern kann (Aufgabe 3). Ohne beides suchen Sie moglicherweise in der falschen
Grofsenklasse und nach Betrieben, die Sie nicht voneinander unterscheiden kénnen.
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Modul 5 - Abwagung

Stufe: 3 von 4 - geprift Woran ich das festmache: Thre Fallbegriindung verbindet Argument, Vorbehalt,
die noch noétige Information und eine Bedingung fiir die Entscheidung. Unter Zeitdruck fordern Sie eine
Priifung ein. Den Zusammenhang von Gewinn und verfiigharem Geld erldautern Sie eigenstindig. Was
noch offen ist: Thre Bedingung vor einer Zusage betrifft deren rechtlichen Inhalt und nicht Thren
Vorbehalt zur Kundenkonzentration. Die mogliche Verzerrung beziehen Sie auf sich selbst und nicht auf
den Fall.

Im erfundenen Fall wollen Sie weiterpriifen, ohne sich festzulegen. Fur das Unternehmen sprechen der
bestehende Betrieb, die Kunden und das Team. Dagegen spricht die ungepriifte Abhingigkeit von zwei
grofsen Kunden. Sie wollen neu entscheiden, sobald verlassliche Zahlungs- und Kundendaten vorliegen,
und vor einer Zusage deren rechtlichen Inhalt kliren.

Fir Ihr eigenes Vorhaben argumentieren Sie dhnlich. Ein bestehender Betrieb ist fiir Sie attraktiver als
ein Aufbau von Grund auf. Gleichzeitig ist Ihr finanzieller Rahmen bis auf die Eigenkapitalgrenze noch
offen. Eine personliche Haftung oberhalb Ihrer Grenze wiirde das Vorhaben stoppen. Vor einer
Festlegung wollen Sie den Rahmen deshalb mit einer Fachperson durchrechnen. Das ist eine klare und
prifbare Bedingung.

Auch Thr Beispiel aus der Teamleitung passt dazu. Nach einem Einwand der Teamvertretung begrenzten
Sie zunachst den Auftragsumfang und unterschieden Ihre Verantwortung von der Gesamtentscheidung.
Im Gesprach nannten Sie die spiter unterschétzte Einarbeitung als Grenze des Beispiels. Fiir Thren
nichsten Schritt nehmen Sie daraus den begrenzten Start mit. Die geschilderten Ergebnisse wurden
nicht anhand von Unterlagen gepriift.

Ein Prifimpuls dazu: Notieren Sie bei jedem Angebot, das Sie anspricht, in einem Satz, welche Aussage
Sie am liebsten glauben wiirden. Genau diese gehort zuerst gepriift. Fiir Ihren nichsten Schritt heifdt
das: Thre Abwégung ist die Stirke dieses Vorhabens. Formulieren Sie Thre Bedingung vor einer Zusage
neu, in einem Satz, den Sie einem Verkéufer vorlesen konnten: ,Ich gebe eine Absichtserklarung erst ab,
wenn ich die Umsatzanteile der fiinf gréfsten Kunden tiber drei Jahre und die Laufzeiten ihrer Vertréige
gesehen habe.” So liegt die Bedingung auf dem, was Sie am liebsten glauben wiirden, der
Kundenbhindung, und nicht auf dem rechtlichen Inhalt der Zusage.
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Verstandnis wirtschaftlicher Zusammenhange

Bei 9 von 12 Aufgaben passt Ihre Antwort zum abgefragten Zusammenhang.

BEREICH PASSEND NICHT BEURTEILT
Ergebnis und Zahlungsfahigkeit 2von 2 0
Finanzierung und Kapitaldienst 2von 3 0
Aussagekraft von Zahlen und Unterlagen 3von3 0
Ubergabe und Abhangigkeiten 2von 2 0
Vertrag und Risikolibergang Ovon?2 1

Bei den nicht passenden Antworten waren Sie selbst unsicher. An keiner Stelle waren Sie von einer
unpassenden Antwort sehr tiberzeugt. Beim nachhaltigen Ergebnis war es umgekehrt: Thre Antwort
passte, Sie waren aber wenig sicher. Dieselbe Wissensliicke haben Sie in C13 selbst benannt. Fiir Ihren
nichsten Schritt sind vor allem Finanzierung und Kapitaldienst wichtig. Diesen Bereich besprechen Sie
mit der Finanzierungsfachperson aus Aufgabe 1. Fragen zu Vertrag und Risikolibergang gehoéren in eine
Rechtsberatung.

Zwolf Aufgaben beschreiben zwolf Zusammenhénge, kein Kénnen. Es gibt dazu keinen Prozentwert, keine Note
und keinen Vergleich mit anderen Personen.

Modul 6 - Bindung und Umsetzung

Stufe: 2 von 4 - benannt Woran ich das festmache: Thr nichster Schritt hat einen Termin. In vier Wochen
soll das Suchprofil stehen, danach folgen vertiefte Zielgespréche. Daflir planen Sie sechs bis zehn
Stunden pro Woche. Was noch offen ist: Mindestbedarf und zeitliche Grenzen des Ubergangs sind mit
Threr Partnerin nicht besprochen. Eine Fachperson fiir den finanziellen Rahmen haben Sie noch nicht
gefunden.

Bei sechs bis zehn Stunden pro Woche stehen Thnen in vier Wochen 24 bis 40 Stunden zur Verfigung.
Darin finden ein Abend mit Ihrer Partnerin, ein Finanzierungstermin, ein Gespriach mit einer Person mit
Ubergabeerfahrung und die Uberarbeitung des Suchprofils Platz. Ihr Zeitbudget reicht damit fiir den
geplanten Schritt. Das Gesprach mit Threr Partnerin ist fiir die ndchsten Tage vorgesehen. Danach kann
dieses Modul die Stufe ,,gepriift” erreichen.

Als eigenen Engpass nennen Sie Eigenkapital oder Finanzierung. Das deckt sich mit diesem Bericht. Bis
zu einer Zusage planen Sie zwolf bis vierundzwanzig Monate. Bisher haben Sie acht Angebote gesichtet,
aber noch keines eingehend geprift. Ob Thr Wochenbudget auch fiir diese spéatere Prifphase reicht, wird
in Aufgabe 3 konkret. Sie bringen sechs Jahre Teamleitung im technischen B2B-Service mit und haben
dort zwolf Mitarbeitende, Einsatzplanung und ein Bereichsbudget verantwortet. Eigene Finanzierung,
Haftung und unternehmerische Gesamtverantwortung kommen in Ihren Beispielen nicht vor. Dort endet
die Ubertragbarkeit. Als eigene Wissensgrenze nennen Sie die Bereinigung der Ertragskraft anhand von
Beispielunterlagen. Sie gehort zu Aufgabe 1. Fiir Ihren nachsten Schritt heif3t das: Die nichsten sieben
Tage entscheiden. Nach dem Gespréich mit Ihrer Partnerin, in dem auch Mindestbedarf und die
zeitlichen Grenzen des Ubergangs auf den Tisch kommen, und nach dem Finanzierungstermin ist dieses
Modul gepriift; ohne beides bleibt Thr Zeitplan eine Absicht.

Ihre Vorbereitungskarte

Ihr néichster bindender Schritt: S2 in ein vertiefendes Zielgespriich gehen. Vor diesem bindenden
Schritt ordnet dieses Verfahren 14 Vorbereitungsschritte zu; davon sind bei Thnen 5 mit einem
konkreten Ergebnis erledigt und 3 begonnen.
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NOCH VON IHNEN ALS NICHT ERFORDERLICH

UBLICHERWEISE ERLEDIGT VOR ERLEDIGT BEGONNEN NICHT MARKIERT
S1 - aktive Suche (9 Praktiken) 5 3 1 0
S2 - vertiefendes Zielgesprach (5) 0 0 5 0
S3 - Absichtserklarung (6), spater fallig als Ihr 0 1 3 2

nachster Schritt

Vor Threm néchsten Schritt sind noch mehrere Punkte offen. Sie haben begonnen, Ihren finanziellen
Rahmen schriftlich festzuhalten. Hinzu kommen ein erstes Finanzierungsgesprach, die Priifung von
Fordermoglichkeiten, eine iberschléigige Rechnung zum Kapitaldienst und eine unabhéngige
Gegenposition zu IThren Annahmen tiber Preis oder Ubergabe. Aufterdem fehlen noch ein Gespréich mit
einer Person, die selbst ibernommen oder ibergeben hat, und eine Person, die Ihnen begriindet
widersprechen darf. Am wichtigsten ist der finanzielle Rahmen. Er steht in Aufgabe 1. Die beiden
Schritte, die Sie als nicht erforderlich markiert haben, sind bei einer Suche ohne konkretes Ziel
nachvollziehbar.

Gezahlt werden berichtete Handlungen, keine Eigenschaften. Die Zuordnung der Vorbereitungsschritte zu den
bindenden Schritten ist eine Setzung dieses Verfahrens, keine Reihenfolge, die alle einhalten. Der Anteil ist ein
Stand, den Sie verdndern kénnen, kein Erfolgsindikator.

Stand mit der Ubergeberseite

Entfallt: Sie priifen kein konkretes Zielunternehmen, deshalb wird der Einigungsstand mit einer
Ubergeberseite nicht erhoben.

Finanzierung und erstes Jahr

Von acht Finanzierungsbausteinen ist in Ihrem Vorhaben einer gepriift, drei sind Ihnen noch nicht
bekannt. Gepriift ist Ihr Eigenkapital; Bankdarlehen, Verkduferdarlehen und schrittweise Ubernahme
kennen Sie ungeprift, Beteiligungskapital schliefsen Sie aus. Fiir Ihren nichsten Schritt zdhlen
Forderkredit und Biirgschaftsbank, weil sie die Grofsenordnung mitbestimmen, die Ihr Eigenkapital
tragt; beides erklart die Fachperson aus Aufgabe 1. Ob ein Baustein erreichbar ist, sagt dieser Bericht
nicht.

IHRE ERWARTUNG VERGLEICHSBEFUND QUELLE UND REICHWEITE

Arbeitszeit: 50 bis 60 Dazu liegt kein belastbarer Vergleichswert vor. —
Stunden pro Woche

Einkommen im ersten Dazu liegt kein belastbarer Vergleichswert vor; die Antwort hangt an —

Jahr: etwas weniger als Kaufpreis, Kapitaldienst und Entnahme.

heute

Betrieb lauft ohne Externe Nachfolger werden kiirzer eingearbeitet als familieninterne; die  Reif et al. 2025; Poeschl und
Vorganger nach: 3 bis 6 Verkaufsvorbereitung verlagert Aufgaben oft an leitende Mitarbeitende, Freiling 2019, drei Fallstudien
Monaten deren Tragfahigkeit vor dem Erwerb zu klaren ist.

Geldbedarf Giber den Jeder siebte Ubernehmer hatte im ersten Jahr einen unerwarteten Wallau und Boerger 2019; 429
Kaufpreis hinaus: noch Finanzierungsbedarf, meist durch Ersatz- und Erweiterungsinvestitionen, bayerische Ubernehmer nach
nicht bedacht in einem Drittel dieser Falle durch sinkende Umsatze. vollzogenem Wechsel

Beziehen Sie bei einem konkreten Zielunternehmen méglichen Investitionsstau und Umsatzrisiken in
Thren Puffer ein. Legen Sie die Ubergabedauer anhand von Aufgaben fest. Ihre eigene Spanne von sechs
bis zwolf Monaten ist linger als die hier genannte Erwartung von drei bis sechs Monaten. Diese Differenz
sollten Sie in Aufgabe 2 kldren. Erwartungen zu Arbeitszeit und Einkommen gleichen Sie mit einer
Person ab, die selbst ibernommen hat. Die finanziellen Folgen gehoren zusétzlich in den
Orientierungsrahmen aus Aufgabe 1.
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Ihre nachsten Aufgaben in sinnvoller Reihenfolge

1. Eigenen finanziellen Rahmen bestimmen (Modul 4, wirkt auf Modul 6). Was Sie tun: Innerhalb der
néichsten sieben Tage setzen Sie sich mit Threr Partnerin an den Tisch und legen vier Zahlen fest:
einsetzbares Eigenkapital, privater Mindestbedarf pro Monat, Reserve fiir zwolf Monate,
Haftungsobergrenze. Das Ergebnis passt auf eine Seite. Mit wem und wo: In der Woche danach
vereinbaren Sie einen Termin bei einer Finanzierungsfachperson, etwa der Firmenkundenberatung
Ihrer Bank oder der Biirgschaftsbank Ihres Bundeslandes; sie sollte Thnen auch erkldren kénnen, wie
die Ertragskraft eines Betriebs bereinigt wird. Was Sie mitbringen: die Seite mit den vier Zahlen und
Ihr Suchfeld (technischer B2B-Dienstleister, 15 bis 40 Beschéftigte). Was Sie dort kldren: drei Verlaufe,
etwa Betriebe mit 15, 25 und 40 Beschéftigten, jeweils mit tiblichem Kaufpreis, Kapitaldienst und
dem, was nach dem Kapitaldienst fiir Sie {ibrig bleibt. Das ist ein Orientierungsrahmen, keine
Kreditzusage. Woran Sie merken, dass es reicht: Sie kénnen sagen, welche Betriebsgrofse Ihr
Eigenkapital tragt, ohne dass Sie die Reserve angreifen. Erst dann ist ein vertieftes Zielgesprich
vertretbar. Ihren ersten Schritt haben Sie im Gespréich so formuliert: ,Wenn ich am Wochenende mit
meiner Partnerin am Tisch sitze, dann halten wir Mindestbedarf, Reserve und Haftungsgrenze auf
einer Seite fest. Wenn die Seite steht, mache ich innerhalb einer Woche den Termin mit der
Finanzierungsfachperson.”

2. Entscheidende Annahmen gegenpriifen (Modul 3). Was Sie tun: Sie schreiben beide Annahmen auf,
je mit Quelle und der Folge, wenn sie falsch ist: ,,Ein Betrieb mit 15 bis 40 Beschéftigten passt zu
meinem Eigenkapital“ (eigene Schitzung aus Angebotspreisen) und ,,Drei Monate Ubergabe geniigen®
(Aussage eines Vermittlers). Mit wem und wo: Innerhalb der néchsten vier Wochen sprechen Sie mit
jemandem, der selbst eine Nachfolge im technischen Service erlebt hat, als Ubernehmer oder
Ubergeber; solche Gespriche vermitteln Handwerkskammer, IHK oder ein Unternehmerverband,
auch ein Betrieb aus Threm beruflichen Umfeld kommt in Frage. Die Gréfsenannahme klédren Sie
zusitzlich im Finanzierungstermin aus Aufgabe 1. Was Sie mitbringen: die beiden Annahmen mit
Quelle und die drei Fragen aus Ihrer Fallbearbeitung (Bindung der grofsen Kunden, Forderungen und
Lager, Kalkulationswissen). Was Sie dort kldren: Wie lange hat der Inhaber tatsédchlich gebraucht, bis
Kalkulation und Kundenbeziehungen ohne ihn liefen? Was hétte diese Person vor der Zusage gern
gewusst? Woran Sie merken, dass es reicht: Zu jeder Annahme kénnen Sie sagen, was bestéatigt wurde,
was offen bleibt und was Sie &ndern. Mein Vorschlag fiir Ihren Vorsatz: Wenn mir ein Vermittler eine
Ubergabedauer nennt, frage ich denselben Punkt auch bei einem Ubernehmer nach.

3. Zwei Ausschlusskriterien festlegen (Modul 4, wirkt auf Modul 2 und 6). Was Sie tun: Sie formulieren
zwei Kriterien, an denen ein Betrieb in Threm Suchfeld scheitern kann, und zu jedem eine Priiffrage,
die sich mit Unterlagen oder in einem Gesprach beantworten lasst. Ein Kandidat steckt schon in Ihren
Abbruchbedingungen, die Inhaberabhéingigkeit: Wer kalkuliert? Wer hélt die Kundenbeziehungen?
Wer entscheidet, wenn der Inhaber zwei Wochen fehlt? Mit wem und wo: am Schreibtisch, dafir
brauchen Sie keine Fachperson; die Antworten aus Aufgabe 2 fliefsen ein. Was Sie mitbringen: Ihr
bisheriges Suchprofil und die acht Angebote, die Sie gesichtet haben, als Testfille. Was Sie dort kldren:
Ob jedes Kriterium so formuliert ist, dass Sie ein Angebot damit annehmen oder ausscheiden kénnen.
Woran Sie merken, dass es reicht: Thre zwei Kriterien scheiden mindestens eines der acht Angebote
begriindet aus. Mein Vorschlag fiir den ersten Schritt: Wenn ich ein Angebot lese, das mich anspricht,
schreibe ich zuerst diese drei Priiffragen daneben.
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Ihr nachster Arbeitsabschnitt

Beginnen Sie in den kommenden vier Wochen mit Ihren privaten Grenzen und den Annahmen, von
denen Thre Suche abhéingt. Gleichzeitig konnen Sie IThre Suchkriterien konkretisieren und 6ffentliche
Marktinformationen weiter sichten. Anschliefsend bearbeiten Sie den finanziellen Rahmen mit einer
Fachperson und priifen die beiden Annahmen unabhéngig gegen. Zum Schluss tiberarbeiten Sie Ihr
Suchprofil und halten fest, welche Informationen Sie vor einer stirkeren Bindung bendétigen. Am Ende
der vier Wochen entscheiden Sie tiber dieses Suchprofil. Fiir eine spéitere Zusage sind dann die
Informationen des konkreten Unternehmens und die entsprechende fachliche Priifung maifsgeblich.

Zwei Dinge, die Sie noch nicht wissen

Von Thnen im Gespréch benannt: erstens, ob ein Betrieb der gesuchten Grofse mit Threm Eigenkapital
und einer tiblichen Finanzierung tiberhaupt erreichbar ist; der Weg dahin ist der Orientierungsrahmen
aus Aufgabe 1. Zweitens, wie lange ein Inhaber im technischen Service tatsédchlich gebraucht wird, bis
Kalkulation und Kundenbeziehungen ohne ihn laufen; der Weg dahin ist das Gesprach aus Aufgabe 2.

Bevor Sie unterschreiben: eine Ubung fiir spiter

Wenn Sie kurz vor einer verbindlichen Zusage stehen, nehmen Sie sich zwanzig Minuten und schreiben
Sie folgende Geschichte: ,,Es ist achtzehn Monate nach der Ubernahme. Die Ubernahme ist gescheitert.
Das ist passiert: ...“ Schreiben Sie drei verschiedene Verldufe. Priifen Sie dann, welcher davon heute
schon eine Frage aufwirft, die Sie kldren konnten. Die Ubung stammt aus der Entscheidungsforschung
(Premortem nach Klein 2007); sie ersetzt keine Priifung durch Fachleute, sie hilft, die richtigen
Priifauftrége zu erteilen.

Grundlage und Grenzen dieses Berichts

Wie der Bericht entstanden ist. Fragebogen und Gespréch sind fiir diese Demonstration konstruiert. Es
gab keinen tatsidchlichen Fragebogen- oder Gespriachstermin und keine spétere Erginzung. Grundlage
des Berichts sind Angaben zum Vorhaben, Beispiele aus der eigenen Erfahrung, die schriftliche
Bearbeitung eines erfundenen Falls, zwolf wirtschaftliche Verstdndnisaufgaben und ein strukturiertes
Vertiefungsgesprich. Luc Albrecht beurteilt die sechs Elemente der Entscheidungsqualitidt einzeln,
bevor er das Gesamthild betrachtet (Spetzler et al. 2016; Kahneman, Lovallo und Sibony 2019). Die
eigene Einschitzung am Ende des Fragebogens wurde erst danach gedffnet und hat seine Einstufung
nicht beeinflusst.

Warum das Verfahren so vorgeht. Systematisch vorbereitete Entscheidungen sind in Unternehmen
hiufiger wirksam. Dieser Befund stammt aus der Forschung zu strategischen Entscheidungen, nicht
speziell zu Ubernahmen, und erlaubt keine Vorhersage fiir den Einzelfall (Dean und Sharfman 1996). Sie
entwickeln Thre Fragen an den Fall selbst, bevor Sie Kategorien sehen. So wird sichtbar, welche Fragen
Sie von sich aus stellen (Rothe et al. 2018; Albrecht 2025). Der Bericht zidhlt konkrete
Vorbereitungsschritte, nicht Eigenschaften (McKenzie und Woodruff 2017). Vergleichszahlen ergianzen
die Innensicht um einen Aufsenblick (Kahneman, Lovallo und Sibony 2019). Wenn-Dann-Vorsétze helfen
dabei, Absichten umzusetzen (Gollwitzer und Sheeran 2006). Die Riickmeldung bleibt bei Ihrer Aufgabe
und nicht bei Threr Person (Kluger und DeNisi 1996).
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Was die Stufen sind und was nicht. Die Stufen sind Beratungsurteile iiber den Stand Ihres Vorhabens
nach dokumentierten, vom Verfahrensautor gesetzten Stufenbeschreibungen (Cizek und Bunch 2007).
Sie sind keine Messwerte, nicht empirisch geeicht und nicht mit anderen Personen vergleichbar. Die
Vorbereitungskarte zihlt berichtete Handlungen. Die Vergleichsbefunde nennen Zahlen tiber
vergleichbare Vorhaben mit Quelle und Reichweite; sie sagen nichts liber Sie. Die Onlinebearbeitung ist
unbeaufsichtigt, Tatsachen und geschilderte Ergebnisse bleiben Selbstauskiinfte. Eine passende Antwort
und eine schliissige Erlauterung im Gesprich erlauben eine Aussage tiber diesen Zusammenhang, nicht
tber eine umfassende Fahigkeit. Die untersuchten Merkmale des Nachfolgers, Kenntnisse und
Erfahrung eingeschlossen, sagen den Ausgang einer Ubernahme nach dem Forschungsstand nicht
vorher (Weber 2009; Meijaard et al. 2005; Kelly und Heston 2024); deshalb enthélt dieser Bericht keine
Prognose tiber Sie.

Das Verfahren ist kein validierter Test, keine objektive Messung und kein Eignungstest. Es sagt keinen
Ubernahmeerfolg voraus, misst keine Personlichkeit, bewertet kein Zielunternehmen, priift keine
Finanzierungsfihigkeit und ersetzt keine Due Diligence, Unternehmensbewertung oder Rechts-, Steuer-
und Finanzierungsberatung. Die Empfehlung ist eine Bedingung fiir Thren nichsten Schritt, keine
Aussage dartiber, ob Sie ibernehmen sollten; ihre Erfiillung ist keine Kaufempfehlung.

Diesem Bericht liegt ein zweiseitiges Vorbereitungsdossier bei; im Musterbericht folgt es als Anlage. Es
gibt [hre eigenen Angaben geordnet wieder, enthélt keine Stufe, keine Zahl aus diesem Bericht und keine
Beurteilung Ihrer Person, und Sie entscheiden allein, ob Sie es jemandem zeigen. Der Bericht selbst geht
personlich an Sie. Stufen, Vorbereitungskarte, die acht Zahlen und die Empfehlung sind nicht zur
Vorlage bei Dritten bestimmt und werden von mir an niemanden weitergegeben, auch nicht an eine
Bank, eine Ubergeberseite oder einen Vermittler, der Sie auf dieses Verfahren aufmerksam gemacht hat.
Was Sie selbst aus Threm Bericht weitergeben, entscheiden allein Sie. Sachliche Fehler oder
unverstdndliche Stellen werden auf schriftliche Riickmeldung geklart oder korrigiert.

Aracus - Verfahren EP-6 Beurteilende Person: Dr. Luc Albrecht, Berater fiir Entscheidungen und
organisationale Entscheidungsprozesse.

Anhang - Woran die sechs Stufen hangen

Diese Seite zeigt auf einen Blick, worauf jede der sechs Einstufungen beruht und woher die jeweilige
Angabe stammt. Sie enthélt nichts Neues; sie fasst zusammen, was in den Modulbefunden verstreut
steht. Der Zweck ist Nachpriifbarkeit: Sie sollen jede Stufe zuriickverfolgen und mir widersprechen
kénnen, wo eine Grundlage Ihrer Sicht nach nicht tragt.

ELEMENT STUFE WORAN ICH DAS FESTMACHE WAS DAGEGEN SPRACH GRUNDLAGE
1 Rahmen 4von4 - Suchstand, Ubernahmeform und Fir diesen Schritt nichts; hochste Ihre Angaben im
tragfahig Zuschnitt des Vorhabens; das Suchprofil ~ Stufe Fragebogen; die
in vier Wochen als nachste Abgrenzung Ihre
Entscheidung; Ihre Partnerin als Erlauterung im Gesprach
Beteiligte; die ausdriickliche Abgrenzung
von Bewertung, Rechtsform und
Ubergabemodell
2 2von 4 - Die Bereichsleitung mit mehr Erreichbarkeit und Haltung der Ihre Angaben im
Alternativen benannt Ergebnisverantwortung als benannte Bereichsleitung nicht eingeschatzt; Fragebogen
Alternative; zwei Abbruchbedingungen,  die Haftungsgrenze, an der die erste
die an Tatsachen hangen Abbruchbedingung hangt, ist nicht
festgelegt
3 2von 4 - Beide tragenden Annahmen benannt und Keine der beiden Annahmen ist Ihre Angaben im
Information benannt mit Herkunft versehen, je mit einer gegengepriift; eine Person, die Ihnen Fragebogen und Ihre

selbst genannten Spanne; Ihre Fragen an

den Fall mit abhangiger Entscheidung
und einer Quelle aufserhalb der
Verkauferseite

begriindet widersprechen darf, ist
nicht vorgesehen. Die personellen
Folgen der Ruhestande kamen erst
auf meinen Hinweis hin
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ELEMENT STUFE
4 Werteund 1von4 -
Kriterien offen
5 Abwagung 3von4 -
gepriift
6 Bindung 2von4 -
und benannt
Umsetzung

WORAN ICH DAS FESTMACHE

Gestaltungsverantwortung mit einem
Anzeichen nach drei Jahren; eine von
fiinf finanziellen Grenzen festgelegt

Ihre Fallbegriindung mit allen vier Teilen

und ihrer Verbindung; dieselben vier
Teile fir das eigene Vorhaben; die
eingeforderte Priifung unter Zeitdruck;
der eigenstandig erlauterte
Zusammenhang von Gewinn und
verfligharem Geld

Nachster Schritt mit Termin und

abhangiger Entscheidung; sechs bis zehn

Stunden pro Woche; sechs Jahre
Teamleitung mit Einsatzplanung und
Bereichsbudget; selbst benannte
Wissensgrenze

WAS DAGEGEN SPRACH

Muss- und Ausschlusskriterien
austauschbar, auch auf Nachfrage im
Gesprach kein ausschliefsendes
Kriterium; vier von finf finanziellen
Grenzen offen

Die Bedingung vor einer bindenden
Zusage betrifft deren rechtlichen
Inhalt, nicht den Vorbehalt zur
Kundenkonzentration; die benannte
Verzerrung ist auf Sie bezogen, nicht
auf den Fall

Mindestbedarf und zeitliche Grenzen
des Ubergangs mit Ihrer Partnerin
nicht besprochen; keine Fachperson
fuir den Finanzrahmen gefunden;
eigene Finanzierung, Haftung und
Gesamtverantwortung kommen in
Ihren Beispielen nicht vor

GRUNDLAGE

Ihre Angaben im
Fragebogen; das fehlende
Ausschlusskriterium Ihre
Antwort im Gesprach

Ihre schriftliche
Fallbearbeitung; der
wirtschaftliche
Zusammenhang und das
vertiefte Beispiel Ihre
Erlauterung im Gesprach

Ihre Angaben im
Fragebogen; der Termin mit
Ihrer Partnerin und der
eigene Engpass Ihre
Erlauterung im Gesprach

Was ,,Grundlage" bedeutet. Gemeint sind Thre Angabe im Fragebogen, Thre schriftliche Fallbearbeitung,
Ihre Erlduterung im Gespréch, Ihre Antwort auf eine Nachfrage oder eine Unterlage, die ich gesehen
habe. Zwei Angaben aus Threr eigenen Schilderung sind keine zwei unabhéngigen Bestitigungen. In
diesem Fall beruht keine der sechs Stufen auf einer eingesehenen Unterlage. Angaben zu
Beschéftigtenzahl, Eigenkapital, Zeitbudget und bisherigen Ergebnissen bleiben Selbstauskiinfte. Das ist
keine Wertung. Es beschreibt, wie weit die Einstufungen reichen.
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Anlage - Vorbereitungsdossier

Vorbereitungsdossier zur Ubernahmeentscheidung DEMO-MK-01 - 11. September 2026 - erstellt aus
den eigenen Angaben von Martin Keller im Verfahren EP-6 1.0

Dieses Dossier ordnet die Angaben der oben genannten Person nach den Punkten, die vor einer verbindlichen
Zusage Ublicherweise geklart werden. Es enthilt weder eine Beurteilung der Person noch eine Aussage tiber
Eignung, Erfolg oder Finanzierung. Es ist keine Empfehlung und keine Bescheinigung. Alle Angaben sind
Selbstauskiinfte und wurden nicht extern gepriift. Die Aracus GmbH hat das Dossier im Auftrag der genannten
Person erstellt. Verantwortlich ist Dr. Luc Albrecht. Nur die beauftragende Person entscheidet, ob sie es an
Dritte weitergibt.

1. Das Vorhaben

Phase: ,Ich suche aktiv.“ Ubernahmeform: externe Ubernahme, MBI. Ein konkretes Zielunternehmen
wird derzeit nicht gepriift. Branche, Grofsenordnung und Region in eigener Formulierung: , Technischer
B2B-Dienstleister im Raum Koln, etwa 15-40 Beschéftigte. Suche neben meiner Anstellung. Nichster
Schritt: Suchprofil in vier Wochen schéarfen.”

2. Die nachste Entscheidung

Der néchste Giberpriifbare Schritt lautet in eigener Formulierung: ,,Suchprofil in vier Wochen schriftlich
festlegen, bevor ich weitere vertiefte Zielgespriache vereinbare. Der eigene finanzielle Rahmen muss
daftir geklart sein.” Der selbst gesetzte Termin liegt in vier Wochen. Danach sollen vertiefte
Zielgesprache vereinbart werden. Da noch kein konkretes Zielunternehmen geprift wird, gibt es weder
eine laufende Verkauferverhandlung noch eine Zusage oder Frist. Wesentlich beteiligt ist die Partnerin,
die die Suche grundsitzlich unterstiitzt.

3. Kriterien und Grenzen

Muss- und Ausschlusskriterien in eigener Formulierung: ,Muss: solide Zahlen; ein Team, das mitzieht.
Ausschluss: nichts Grundsétzliches, wenn die Zahlen stimmen.” Im Gespréch als Sorge genannt, noch
nicht als Kriterium gefasst: dass ein Betrieb dauerhaft allein am bisherigen Inhaber héngt, gemeint ist,
dass laufende Detailentscheidungen ohne Inhaber méglich sein sollen.

Von den fiinf finanziellen Grenzen ist das maximal einsetzbare Eigenkapital konkret festgelegt. Noch zu
kldren sind der private Mindestbedarf wihrend Suche und Ubergang, die Einkommensuntergrenze nach
der Ubernahme, die Grenze fiir persénliche Haftung oder Sicherheiten und der finanzielle Puffer fiir
Verzogerungen oder gescheiterte Verhandlungen. Betrdge werden nicht genannt.

Die benannte Grenze in eigener Formulierung: ,,Kein Einsatz unserer gesamten privaten Reserve. Wie
viel Reserve bei verzoégerter Ubernahme nétig ist, habe ich noch nicht gerechnet.“ Eine organisatorische
Konsequenz fiir den Fall, dass die Grenze erreicht wird, ist in der Antwort nicht genannt.

4. Entscheidende Annahmen und ihr Priifstand

Erste Annahme: ,,Ein Betrieb mit 15-40 Beschéftigten konnte finanziell passen. Grundlage sind eigene
Eigenmitteliiberlegungen und veroffentlichte Angebotspreise, keine gemeinsame Zahlungsrechnung.”
Angegebene Herkunft: eigene Schitzung. Selbst genannte Spanne fir den Fall des Irrtums: ,,Eher zu
optimistisch: Betriebe dieser Grofse konnten mehr kosten, als mein Eigenkapital mit tiblicher
Finanzierung trigt; eher 10 bis 25 Beschéftigte.”

Zweite Annahme: ,Drei Monate Begleitung durch den Inhaber kénnten fiir die Ubergabe geniigen.
Grundlage ist die Aussage eines Vermittlers, keine aufgabenbezogene Priifung.” Angegebene Herkunft:
einzelne fremde Aussage oder Unterlage. Selbst genannte Spanne fiir den Fall des Irrtums: ,,Eher zu
kurz: Kalkulation und Kundenbeziehungen brauchen wohl sechs bis zwolf Monate.“
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5. Informationsstand

In den vergangenen zwolf Monaten wurden nach eigener Angabe folgende Quellen genutzt: Vermittler,
Nachfolgeboérse oder Makler; Branchenkontakte, Kunden oder Lieferanten der Zielbranche; Familie,
Partnerin oder Partner sowie Freunde. Eine vom Vorhaben unabhéngige Fachperson wurde nicht
genannt. Dazu zdhlen etwa Bank, Burgschaftsbank, Forderinstitut, Steuerberatung, Rechtsanwalt, Notar,
Kammer oder 6ffentliche Nachfolgeberatung.

Fachleute in eigener Formulierung: ,Finanzierungsfachperson fiir Szenarien ist noch zu suchen. Bisher
zwei Vermittlergespréche, keine unabhéngige fachliche Gegenpriifung meiner eigenen Annahmen.*
Offen ist damit die Finanzierungsfachperson; eingebunden waren zwei Vermittlergesprache.

6. Finanzierung

Von den acht Finanzierungsbausteinen wurde das Eigenkapital, auch aus dem privaten Umfeld, fiir das
Vorhaben gepriift. Bankdarlehen der Hausbank, Verkduferdarlehen oder ein gestundeter Kaufpreisanteil
sowie eine schrittweise Ubernahme sind bekannt, aber noch nicht gepriift. Forderkredite, Biirgschaften
einer Burgschaftsbank und variable Kaufpreisanteile sind nicht bekannt. Beteiligungskapital, Investoren
oder stille Beteiligungen wurden bewusst ausgeschlossen. Das Dossier nennt weder Betridge noch eine
Einschétzung, welche Bausteine erreichbar sind.

Erwarteter Geldbedarf iiber den Kaufpreis hinaus im ersten Jahr, etwa fiir Ersatzinvestitionen,
Umbauten oder einen Umsatzriickgang, als Stand der Uberlegung: ,habe ich noch nicht bedacht®.

7. Stand mit der Ubergeberseite
Nicht einschligig: Da kein konkretes Zielunternehmen gepriift wird, wurde der Einigungsstand mit einer
Ubergeberseite nicht erhoben.

8. Erledigte Vorbereitung

Mit einem konkreten Ergebnis erledigt sind nach eigener Angabe die folgenden Vorbereitungsschritte,

im Wortlaut des Fragebogens:

e Suche: Kriterien fiir die Suche oder das bekannte Ziel schriftlich festgehalten

e Suche: Meine beste Alternative zur Ubernahme benannt und mit ihr verglichen

e Markt: Informationen zu Markt oder Geschéiftsmodell aus mindestens zwei voneinander
unabhédngigen Quellen eingeholt

e Ablauf: Einen Ablauf bis zur nichsten Entscheidung mit Termin festgelegt

e Ablauf: Mein Zeitbudget pro Woche fiir die ndchsten sechs Monate festgelegt

Bei den tibrigen Vorbereitungsschritten wurde ,begonnen® ,noch nicht bearbeitet” oder ,fir den
jetzigen Schritt nicht erforderlich” angegeben.

9. Zeit und Abstimmung

Fir Suche, Prifung und Vorbereitung stehen in den ndchsten sechs Monaten nach eigener Angabe 6 bis
10 Stunden pro Woche zur Verfiigung. Bis zu einer verbindlichen Zusage werden 12 bis 24 Monate
eingeplant. Noch kein Unternehmen wurde iiber eine erste Sichtung hinaus ernsthaft geprift. Im
Gesprich wurden acht gesichtete Angebote und zwei Vermittlergespriache genannt.

Zur Abstimmung mit den wesentlich betroffenen Personen wurde angegeben: , Partnerin unterstiitzt die
Suche grundsitzlich. Mindestbedarf und zeitliche Grenzen des Ubergangs sind noch nicht besprochen.
Bestehende Betreuungspflichten bleiben.” Im Gespréch kam hinzu, dass die Suche und die dafiir
genutzten Abende besprochen sind. Mindestbedarf, Reserve und zeitliche Grenzen des Ubergangs
wurden noch nicht besprochen. Die Partnerin hat bisher keine Grenze genannt.
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10. Offene Klarungen
Die folgenden Ergebnisse hat sich die Person im Verfahren selbst vorgenommen, in ihrer eigenen
Formulierung:

e _Wenn ich am Wochenende mit meiner Partnerin am Tisch sitze, dann halten wir Mindestbedarf,
Reserve und Haftungsgrenze auf einer Seite fest. Wenn die Seite steht, mache ich innerhalb einer
Woche den Termin mit der Finanzierungsfachperson.”

e _Bevorich in ernsthafte Gespriache gehe: Finanzrahmen mit einer Fachperson durchgerechnet.”

e Zur Bereinigung der Ertragskraft: ,Vor einer Zielprifung mit einer fachkundigen Person an
Beispielunterlagen nachvollziehen.”

EP-6 fiir Ihr Vorhaben

Dieser Fall ist fiktiv. Wenn Sie sehen méchten, was EP-6 fiir Ihre eigene Ubernahmeentscheidung
leisten kann, lesen Sie den Ablauf und nehmen Sie Kontakt zu Aracus auf.

Ablauf und Verfahren lesen
Kontakt zu Aracus aufnehmen
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