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DASISTDUB

L ! DUB, die Deutsche Unter-
nelmerbarse, ist das Portal fiir Unterneh-
mer und solche, die es werden wollen. DUB
ist die reichweitenstirkste, unabhdngige
und neutrale Plattform firr Unternehmens-
kaufe, Franchise und Geschaftsfiihrerposi-
tionen. Auf der Plattform starten Unterneh-
merkarrieren und Gesellschafter finden hier
ihre passenden Nachfolger. Motto von DUB:
Von Unternehmern fir Unternehmer.
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demrichti

Auf der Suche nach

gen Wert

Was man bei Kauf und Verkauf
eines Franchisebetriebes beachten muss.

Um Franchisenehmer zu werden, muss ein In

teressent nicht zwingend ein neues Unter-

nehmen griinden. Insbesondere in bereits langer etablierten Franchisesystemen bietet
sich die Moglichkeit, einen bestehen Betrieb von einem ausscheidenden Partner zu kaufen.
Doch was gibt es fur Kaéufer und Verkaufer zu beachten? Was ist der richtige Wert eines
Franchisebetriebes? Wir haben mit Nicolas Radecke gesprochen, dem geschaftsfuhrenden
Gesellschafter der Deutschen Unternehmerbarse DUB.de.

igenda: Herr Radecke, je linger ein Fran-
chisesystem existiert, desto wahrschein-
licher ist es, dass auch ma] ein Partner sein
Unternehmen verkaufen michte. Aus Ihrer
Erfahrung bei DUB: Was sind denn die
grundlegenden Schwierigheiten beim Kauf
beziechungsweise Verkauf eines Franchise-
betriebes?

Nicolas Radeke: Zunachst einmal ist es, wie
bei allen anderen Kaufen auch, normal, dass
es im Grundsatz andere Vorstellungen gibt,
was den richtigen und fairen Kaufpreis fir
einen Betrieb angeht. Aus der Praxis kann
ich sagen, dass das bei Franchisebetrieben
nicht grof anders als bei Einzelbetrieben

ist. Man muss sich dann im Einzelfall an-
schauen, was ganz konkret verduffert wird
und wie diese Dinge dann zu bewerten sind.

igenda: Welche Rolle spielt die Franchise-
zentrale bei einem Verkauf eines Betriebes,
der ja eigentlich dem Partner gehort?

Radecke: Grundsdtzlich ist in fast allen
Franchisevertriagen ein Sonderkindigungs-
recht bei Wechsel der Besitzverhaltnisse
beim Franchisenehmerbetrieb verankert.
Das heifdt, dass die Zentrale mit dem neu-
en Besitzer einen neuen Franchisevertrag
aushandeln muss und das bestehende
Vertragsverhaltnis kein Gegenstand der
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‘Verdufferung ist. Allerdings hat die Sys-
temzentrale natirlich ein Interesse daran,
weiterhin einen Franchisebetrieb zu unter-
halten. Denn dadurch verdient das System
ja sein Geld.

igenda: Wi genaumachtesschwer, einen Be-
trieb zu bewerten?

Radecke: Von der Ides her ist die Findung
des Kaufpreises ja einfach: Dieser ent-
spricht der Summe der abdiskontierten,
zukinftig erwarteten Zahlungsstome. Es ist
nur nicht so einfach, diese m bastimmen.
‘Wenn ich ein unabhangiges Unternehmen
werkaufe, kaufe ich damit auch zumeist die
Marke und das Geschaft=modell. Das hat
einen Wert und sichert Einzahlungen. Was
kaufe ich aber bei einem Franchizsebetrieb?
Das ist nicht s0 einfach zu bestimmen.

igenda: [ias hort sich so an, als ob es schwe-
rer ist, efmen Franchisebetrieb zu veriau-
Sfem. Was spricht denn fiir den Kouf eines
Unternshmens eines Franchisepartners?

R&decke: Es gibt auch Dinge, die einen Fran-
chisebetrieh attraktiv machen. Wenn man
sich unabhingige Unternehmen ansieht,
die won einem starken Salf-Made-Mana-
ger oder elnem Aexiblen Tiftler ale Elgen-
tiimer stark geprigt wurden, dann ist dar
Geschiftserfolg nicht immer per Kauf iiber-
tragbar. Bei Franchizeunternehmen ist im-
mer noch die Zentrale mit im Spiel, die da-
reuf achtet, dass das fur den erfolgreichen
Betrieb des Geschaftes notwendige Know-
how auwch zu einem gewissan Grad dokuo-
mentiert ist. Das ist schon mal wiel wert.

igenda: Was wirkt denn noch positiv auf
den Kaufpreis, wenn ich als Fronchizensh-
mer meinen Betrieh verdufiern michte?

R&decke: Mach meinen Erfahrungen ist es
extrem wichtig, seine Geschiftszahlen dar
letzten [ahre ordentlich zu dokumentieren
und anfrubersiten. Das ist nicht immer dar
Fall. Je genauer Zahlen und Wissen iber
den Betrieb des Geschaftes dokumentiert
sind, desto fairer lasst sich ein Unbernsh-
men bewerten. Und serifse Kaufer lazzen
sich von guben Argumenten auch iiberzeu-
gen. Und die hat man nur mit der richtigen
Dokumentation. Zudem solite ich die Sys-
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temzentrale ins Boot holen. Denn schilisf®-
lich hat die ja immer ein Vetorecht, was den
Anschluss-Franchisevertrag angeht.

Bei Bedarf hilft es auch, =sich die Unterstiit-
mung einer dritten Partei bei der Bewertung
des zu verdulemden Unternehmens zo ho-
len. Ein unemotionaler Blick von aofen
hilft, den HKorridor fiir den Verksufspreis
richtig zu wihlen.

igenda: 5ie haben mit DUB viele Unterneh-
mensverkiufe begleitet. Was sind Fehler,
die im Verkanfsprozess gemacht werden?
Ridecke: Man sollte zur Ausarbeitung und
Bewertung des Haufvertrages nicht nuor
seinem Haus- und Hof-Snwalt vertrauen,
der sich zum Beispiel immer um Personal-
dinge gekiimmert hat. Ein Kaufvertrag fiir
gin Unternehmen ist weit komplexer als
der Kauf eines Awtos So sollten Risiken
im Kaufwertrag abgebildet werden. Darum
sallte sich jemand mit diesem Sachverhalt
beschaftigen, der sich damit auskennt und
seine Fahigkeit nachgewiesen hat. 5o wird
die Chance auf bise berraschungen auf
Seiten des Verkaufers und des Kinfars deut-
lich verringert.

igenda: Apropos Kiwfer: Wemn man efmen
Franchisebetrieh iibernehmen michte, wos
witrden Sie da empfehlen?

Ridecke: Wie bei jedem Unternehmenskauf
ist eine sorgfiltipe Due Diligence extrem
wichtig. Lassen Sie sich micht von Mar-
ken blenden, sondern schauen Sie sich die
Zahlen genau an. Und untersuchen Sie das
Geschaftsmodell, was Sie in Zukunft nut-
zen wollen. Holen Sie sich eine neutrale
und sachverstindipe Meinung zur Bewer-
tung ein. Und, wie bereits gesagt, achten
Sie daranf, dass die Systemzentrale mit
im Boot ist. Ein jedoch mindestens ebenso
wichtiger Punkt wird manchmal leider ver-
nachlassigh: Da Franchisenehmer zumeist
persanlich im Batrieb involviert sind, muss
man sich auch Fragen: Bin ich das? Kann
ch mich mit dieser Tatigheit identifizieran?
Ein Kaof eines Franchisebetriebes sollte
ja aine langfristipe Angelegenheit sein
Das ist kein Job, den man einfach so mal
wechsalt. Auch scllte man dberpriifen, ob
das Geschaftzmodell des Franchisegebers
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zukunftsfahig ist und andere Partner zu-
frieden mit ihrer Mitgliedschaft im System
sind. Siegel kinnen da eine erste Orientie-
rung bieten.

igenda: Was sind denn Dinge, die eine Sys-
temzentraje tun kann, damit es fir ver-
kaufswillige Pariner einfacher ist, Kaufer
Jfiir ikren Betrieh zu finden?

Radecke: Alsowenn die Systemzentrale sine
Unterstitzung bei der Aufberaitung und Do-
kumentation der Geschaftszahlen bietet, ist
beraits viel gewonnen. Denn eine faire und
gute Bewertung des Franchisenshmerbe-
triebas lisgt auch im Interesse des System-
gebers, da der ja weiter gute Geschafte mit
einem wirtschaftlich erfolgreichen Mach-
folger machen will. Daher hilft es, den Inte-
ressenten auch dabei zu unterstitzen, vor
dem Kauf das Metzwerk kennenzulemen. Sa
werden Mizssverstandnisse vermieden und
Varkdufer, Kaufer und Zentrals kinnen von
der Transaktion profitleren.

haftsfiihrer bei DUB

Micalas Radecke ist Geschafzfuhrer bei DLUE.
Er hat dber 16 _Ashre Erfshrung mit Untermneh-
manstransaftionan und - fnanziarungen. Ba-
vov erzw DL kam, hat er Unternehmensver-
kaufe sowahi ais Geschaftsfishrer, Investorund
Berater beghsit=t. Seine Karriere begann erin
cer Transadiionsberatung in der Barenberg
Bank in Hamburg imd bei Dresdner Kiemmwort
Wasserstein in London. AnschlizBend warer
Geschaftsfiirer des Small Cag Private Equity
Fond's wan Triginda Capital und griindete
zuletrt den Ornlime Markiplstr Dealgecco in
Berfin, der Ende 201 2 verkawft wurde.
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