Finanzen

Teil 3: Verhandlungen richtig vor- und nachbereiten -
Jede in die Vorbereitung investierte Minute wird sich doppelt fir Sie auszahlen

0 bis 90 Prozent des gesamten Auf-

wands beim Apothekenverkaufent-

fallen auf die Zeit vor dem ersten
Gesprich mit Kaufinteressent:innen.
Demnach liegt in der Vorbereitung der
Verhandlungen tatsichlich der tiberwie-
gende Teil der Kraftanstrengung. So wich-
tig diese vorbereitenden Mafinahmen
sind, so ungeliebtsind sieauch. ,, Was soll
ichschon grof vorbereiten? Wenn jemand
die Apotheke haben méchte, dann kann
er sich einfach die Riume und die Jah-
resabschliisse ansehen.

Die Wahrscheinlichkeit, dass eine zu laxe
Herangehensweise an den Verkauf der
eigenen Apotheke zu keinem (guten)
Ergebnis fithren wird, weil es potenti-
elle Kiufer:innen schon etwas konkreter
briuchten, ist erfahrungsgemif$ hoch.
Den Apothekenverkauf sorgfiltig vor-
zubereiten ist nicht zuletzt vor dem Hin-
tergrund anzuraten, als dass die Nach-
fragesituation begrenzt ist. Dabei spielt
es kaum eine Rolle, ob es sich um eine
Apotheke mit zehn oder drei Million
Euro Jahresumsatz handelt. Der jeweilige

Kiuferkreisist nichtunendlich groff und
will dementsprechend professionell und
sensibel angesprochen sein.

Wer Zeit und Miihe hinsichtlich dervor-
bereitenden MafSnahmen nicht scheut,
wird gleichermaflen Freude als auch gute
Ergebnisse beim Verkauf des eigenen
Lebenswerkes erfahren.
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Setzen Sie sich klare Ziele.
Seien Sie nicht Alice!

» Wiirdest Du mir bitte sagen, welchen
Weg ich einschlagen muss?*, fragt Alice.
»Das hingt in betrichtlichem MafSe
davon ab, wohin du gehen willst, ant-
wortete die Katze.

»Ob, das ist mir ziemlich gleichgiiltig®,
sagte Alice.

»Dann ist es auch einerlei, welchen Weg
du einschligst, meinte die Katze.
»Hauptsache, ich komme irgendwohin
ergiinzte Alice.

»Das wirst du sicher, wenn du lange

genug gebst®, sagte die Katze.

Alice im Wunderland —
Kinderbuch des britischen
Schriftstellers Lewis Carroll

Nicht selten erleben wir, dass mit poten-
tiellen Ubernehmer:innen iiber den Ver-
kaufder Apotheke gesprochen wird, noch
bevor eine fundierte Kaufpreisermittlung
und eine umfassende Exposéerstellung
stattgefunden hat.

»Mein Steuerberater hat gesagt, ich
bekomme ca. X Prozent vom Umsatz. Ich
fiihre jetzt mal das Gesprich und schaue,
was dabei rauskommt. Da werden wir
uns dann schon irgendwie einig.“ Diese
Aussage héren wir hiufigim Zusammen-
hang mitdem angedachten Verkauf. Aber
bitte — tun Sie das nicht! Wenn Sie nicht
ganz konkret wissen, was Sie méchten,
wird das Threm Verhandlungserfolg sehr
wahrscheinlich schaden.

Bevor Sie mit der Suche und Ansprache
von Kaufinteressent:innen starten, emp-
fiehlt es sich Folgendes — optimalerweise
schriftlich — zu definieren:

1. Was ist mein eigentliches Ziel/mein
wahres Interesse?

2. Was ist mir im Rahmen des Verkaufs-
vorhabens wichtig und warum?

3. Wasisteine realistisch erzielbare Kauf-
preisober- und -untergrenze?

4. Wann mochte ich frithestens, wann
spitestens verkaufen?

5. Anwen méchteich bevorzugt verkau-
fen bezichungsweise an wen méchte
ich nicht verkaufen?
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6. Mdchteich nach dem Verkaufweiter-
hin in der Apotheke arbeiten — wenn
ja, auf welcher Basis und mit welcher
konkreten Vergiitungsstruktur?

7. Wem spreche ich die Kompetenz zu,
mich beiall diesen Fragen zu beraten/
unterstiitzen?

Tipp 1:

Realistisch bleiben

Gerade die Kaufpreisfindung ist ein sen-
sibles Thema, da wir dazu neigen, Din-
gen, die wir besitzen, einen viel hoheren
Wert zuzuschreiben, als sich dieser unter
objektiven Gesichtspunkten darstellt.

In einem Seminar wiesen Harvard-Pro-
fessoren den Teilnehmern Rollen von
Verkiufer und Kiufern von Unterneh-
men zu — mit dem Auftrag, jeweils den
Wert des Unternehmens zu ermitteln.
Die Verkiufer schitzten den Wert des
Unternehmens dabei im Vergleich zur
Kiufergruppe durchschnittlich fast dop-
pelt so hoch ein.

Tipp 2:

Ein von Threr Kiuferzielgruppe
akzeptiertes Unternehmen wiihlen
Kénnen Sie Kaufinteressent:innen eine
fundierte Kaufpreisermittlung in Verbin-
dung mit einem aussagefihigen Exposé
vorlegen, das von einem renommierten
Unternehmen erstellt wurde, hat dies eine
ganz andere Qualitit, als wenn Sie einen

pauschalen Wert aussprechen, den Sie
schitzen oder den Thnen Ihr Steuerbera-
ter oder Thr Grof8hindler zugerufen hat.

Tipp 3:

Den wirtschaftlichen Nutzen aufzeigen
Sie setzen Thren Kaufpreis deutlich
leichter durch, wenn Sie potentiellen
Erwerber:innen darlegen kénnen, wie
gutsich Ihre Apotheke nach Ubernahme
ganz konkret rechnet. Das funktioniertam
besten iiber eine nachvollziehbare Wirt-
schaftlichkeitsberechnung die selbstver-
stindlich auch die Kosten fiir die Riick-
fithrung des Kaufpreises beriicksichtigt
(Zins- und Tilgungsleistung bei der Bank)
und den Vergleich zu einem iiblichen
Angestellteneinkommen abbildet.

Echte Alternativen stirken Ihre
Verhandlungsposition

Ein guter Cowboy hatimmer einen zwei-
ten Coltim Halfter! Gerade fiir Menschen,
dienichtgern oder nicht gutverhandeln,
sind starke Alternativen wichtig. Denn
wer seine Alternativen nicht kennt, wird
in der Verhandlung schlechter abschnei-
den, als er es miisste.

Fiihren Sie daher immer erst die Gespri-
che mitIhrem zweit-/drittliebsten Bewer-
ber — und erst wenn Sie wissen, was der
Markebietet, suchen Sie das Gesprich mit
Threm Favoriten. Das gilt insbesondere fiir
Gespriche mit eigenen Mitarbeiter:innen.
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Der positive Nebenefleke, der sich hierbei
ergibt, istder, dass Sie Erfahrungen sam-
meln und aufdasentscheidende Gesprich
mit Threm bevorzugten Kiufer optimal
vorbereitet sind.

Jebesser Sie Thre Alternative kennen, desto
weniger abhingigsind Sie von Threm aktu-
ellen Verhandlungspartner. Stellen Sie sich
vor, mit welch gutem Gefiihl Sie in das
Gesprich mit Threm favorisierten Kauf-
interessenten gehen, wenn Thnen bereits
zwei andere Interessenten verbindlich
signalisiert haben, dass Sie IThre Apotheke
gerne zu den gewiinschten Konditionen
kaufen méchten.

Tipp 1:

Bluffen Sie nicht. Ihre Verhandlungs-
macht steigt mit jeder echten Alterna-
tive — wobei die Betonung auf echt liegt.
Kaum jemand blufft so gut, als dass sein
Gegeniiber nicht irgendwann die Wahr-
heit spiiren wiirde.

Tipp 2:

Thre Alternativen miissen unbedingt zeit-
gleich existieren, daessein kann, dass Sie
einer der Verhandlungspartner zu einer
Unzeitunter Druck setzt oder abspringt.
Wer jetzt einen ,zweiten Colt im Half-
ter” hat, kann schnell reagieren und das
Geschift in trockene Tiicher bringen.

Tipp 3:

Die Suche nach Alternativen lohnt sich
immer. Selbst dann, wenn Sie keine fin-
den sollten. Denn wenn Sie wissen, dass
Sie keine Alternative haben, werden Sie
umso mehr bemiiht sein, den aktuellen
Deal nicht platzen zu lassen.

Wissen ist Macht!

Wer die Interessen seines Gegeniibers
kennt, muss sich keinem Preiskampf
aussetzen. Je mehr Sie iiber die wahren
Interessen lhres Verhandlungspartners
wissen, desto leichter wird es Thnen fal-
len, zu beurteilen, was einer Einigung im
Wege steht und wer mehr zu verlieren hat,
wenn der ,,Deal” platzen sollte. Wie Sie
diese Interessen herausbekommen? Ganz
einfach — Sie fragen danach.

Uber die Kunst die verhandlungsstrate-
gischrichtigen Fragen zu stellen, wurden
ganze Biicher verfasst. Aber man muss,
zumindest im Hinblick auf den Apo-
thekenverkauf, keine Wissenschaft dar-
aus machen. Alles dreht sich um eine
Schliisselfrage: Warum interessiert sich
Thr Gegeniiber gerade fiir Thre Apotheke?
Hater gegebenenfalls ein Grundstiick oder
ein Hausin der Nihe geerbt? Wohnen die
zunchmend pflegebediirftigen Eltern in
der Gegend? Ist der Kdufer begeisterter
Segler und Thre Apotheke liegt direkt an
einem grofen See? Hat die Ehefrau einen
sehr gut bezahlten Job in unmittelbarer
Umgebung? Ist Ihre Apotheke das letzte
fehlende Puzzleteil fiir den Platzhirschen?
Wird fiir den Sohn oder die Tochter eine
Apothekezur Ubernahmein der Nihe der
elterlichen Betriebe gesucht?

Siesehen: Eskann zahllose Griinde geben.
Unabhingig davon, dass Fragenstellen
strategisch klug ist, wird sich Thr Gegen-
iiber iiber Ihr Interesse freuen und wert-
geschitzt fiithlen und Sie werden sehen,
dass man Thnen fast immer bereitwillig
antworten wird.

Manchmal ist der Kreis der Akteure gro-
er, als Thnen das auf den ersten Blick
bewusst ist. Wenn Sie spiiren, dass der
wahre Entscheider im Hintergrund agiert
(wie ein Ehepartner), beziehen Sie ihn,
wenn moglich, mitin die Gespricheein.

Niemand kenntIThren Standortso gutwie

Sie. Wenn einer der Eheleute die Apotheke
unbedingt kaufen méchte, der andere
jedoch Bedenken im Hinblick auf den
Schulweg der Kinder, daskulturelle Ange-
botodersonstige vermeintliche Barrieren
hat, kann eine Einladung zum Kaffeetrin-
ken in lockerer Runde manchmal helfen,
diese auszuriumen.

Tipp 1:

Stellen Sie Fragen! Wer Fragen stellt,
wird wertvolle Antworten erhalten. Wer
keinestellt, kann die Entscheidungen der
Gegenseite hiufig nicht mitbeeinflussen.

Tipp 2:

Wer selbst viel redet, wird wenig iiber den
anderen erfahren. Seien Sie daher ein guter
Zuhérer. Als Richtwertempfiehlesich: 85

Prozent zuhéren, 15 Prozent sprechen.

Tipp 3:

Erkennen Sie den wahren Entscheider
und beziehen Sie diesen unbedingt in die
Gespriche mit ein.

Die Nachbereitung

Pflegen Sie die Beziehung zu Ihrem Ver-
handlungspartner! Wer kennt das nicht.
Die Verhandlungist beendet, man kommt
zur Ruhe und iiberlegt noch einmal, ob
man die richtige Entscheidung getroffen
hat. Unsere Tipps, damites nichtzu einem
nachtriglichen ,Riickzieher” kommt:
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Tipp 1:

Sorgen Sie dafiir, dass sich Ihr Verhand-
lungspartner als Gewinner fiihlt

Es ist insbesondere nach harten und
manchmal auch langen Verhandlungen
wichtig, dass Thr Verhandlungspartner
nichtdas Gefiihl hat, ,,den Kiirzeren gezo-
gen®zu haben. Sagen Sieihm, was fiirein
guter Verhandler erist. Begegnen Sieihm
mit Wertschitzung und einer gewissen
Grof3ziigigkeit. Wenn Sie ihr Kaufpreis-
ziel durchsetzen konnten, iibernehmen
Siebeispielsweise die Kosten fiir die Kauf-
vertragserstellung.

Tipp 2:

Fertigen Sie einen Letter of Intent an
Erstellen Sie sehr zeitnah nach Threr fina-
len Verhandlung ein Protokoll iiber das
Besprochene und lassen Sie es Threm Ver-
handlungspartner zur Durchsicht und
Korrektur zukommen. Damit stellen
Sie sicher, dass man nicht aneinander
vorbeigesprochen hat. Zudem dient das
von beiden Parteien freigegebene Proto-
koll dem mit der Kaufvertragserstellung
beauftragten Anwalt als Basis.

Tipp 3:

Bis zur offiziellen Ubergabe verlisslich
und angenehm bleiben

Es muss und kann nicht aus jeder Uber-
gabeverhandlung eine Freundschaftent-
stehen. Dennoch ist eine dauerhaft gute
Beziehung fiir beide Kaufvertragsparteien
nichtzuletzt vor dem Hintergrund wich-

tig, als dass zwischen Kaufvertragsunter-
zeichnung und Ubergabe/Ubernahme
der Apotheke in der Regel viele Wochen,
manchmal Monate liegen, in denen die
Ubergabe miteinander vorbereitet wer-
den muss. Deswegen giltes—schriftlicher
Vertrag hin oder her — bis zur offiziellen
Ubergabe ein verlisslicher, zuverlissiger
und angenehmer Geschiftspartner zu

bleiben.

In der kommenden Ausgabe
erwartet Sie das Thema:
,»Wie Sie die iiblichen Verhandlungsfeh-

ler vermeiden

Stefan Burr
Gesellschafter-Geschiftsfiihrer s.s.p.
Die Apothekenvermittler

Die s.s.p. Wirtschaftsberatung

ist LAV-Vorteilspartner!

Als Mitglied des LAV Baden-Wiirttem-
berg erhalten Sie einen deutlichen
Preisnachlass auf den regularen
Gebiihrensatz der Firma s.s.p..

Die aktuellen LAV-Sonderkonditionen
finden Sie unter www.apotheker.de im
Bereich LAV-Intern.

Nach dem Login navigieren Sie in der
Rubrik LAV-Vorteilspartner zu A - wie
Apothekenvermittiung. Oder geben
Sie einfach den Webcode 102046 ins
Suchfeld ein.
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