Vorwort

Die eigene Buchhandlung abzugeben und in andere Hande zu legen, fallt den
meisten Unternehmer*innen nicht leicht. Ist sie doch das persdnliche Lebenswerk,
in dem Jahrzehnte der eigenen Existenz stecken - stets mit Risiko und viel Arbeit,
Uberstandenen Liquiditatsproblemen, aber auch mit Freude und ganz viel per-
sonlicher Identitat. Der geordnete Ubergang an einen Nachfolger ist die letzte
grofRe Herausforderung, die sie zu bewéltigen haben. Wie einst die Unternehmens-
grindung als erster Akt am Anfang, steht die gelungene Nachfolge als letzter am
Ende. Erst mit der vollstandigen Ubergabe ist ihr Lebensabschnitt als Buch-
handler*in beendet.

Praxisleitfaden in sechs Phasen

Als Berater der Buch- und Medienbranche beschéaftigt uns das Thema Unter-
nehmensnachfolge seit Jahren. Es liegt in der Natur der Sache, dass bei einer
kontinuierlichen Beratung tber Jahre hinweg altere Buchhandler*innen irgend-
wann in den Ruhestand gehen und ihr Unternehmen in jingere Hande legen
mochten. Mit deren Wunsch nach Begleitung auch in dieser Phase zunehmend
konfrontiert, haben wir uns in das Thema eingearbeitet. Mittlerweile konnten wir
zahlreiche Unternehmen erfolgreich bei der Nachfolge begleiten.

Da es kaum praktische Handreichungen gibt, mochten wir mit dieser
Publikation die am Thema Interessierten an unserem erworbenen Know-how
teilhaben lassen. Als eine Art Praxisleitfaden moéchten wir Ihnen die einzel-
nen Schritte der Unternehmensnachfolge vorstellen, typische Stolpersteine
benennen und praxiserprobte Tipps geben, um zligig voran und am Ende auch
zu einem gelungenen Abschluss zu kommen. Das Buch ist in erster Linie an
die Verkaufenden adressiert, aber es enthalt auch Wissenswertes fir Kauf-
interessierte.
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40.000 Ubergaben von Einzelunternehmen pro Jahr

Im Zeitraum von 2022 bis 2026 steht fir schatzungsweise 190.000 Unternehmen
die Ubergabe an. So die Schatzung des Instituts fiir Mittelstandsforschung in
Bonn. Mit fast 40.000 Unternehmen stehen die meisten Nachfolgen in Nordrhein-
Westfalen an, gefolgt von Bayern mit fast 35.000 und Baden-Wirttemberg mit
mehr als 27.000. Relativ zum Unternehmensbestand sieht das ganz anders aus:
So werden (iberdurchschnittlich viele Ubergaben (gemessen am Unternehmens-
bestand) fir Bremen und Niedersachsen prognostiziert, obwohl die Anzahl der
zur Ubergabe anstehenden Unternehmen in den Bundeslandern zunachst einen
anderen Eindruck vermittelt. Bremen und Niedersachsen Ubertreffen den Bun-
desdurchschnitt von 52 Ubergaben je 1.000 Unternehmen mit 59 (Bremen) und
56 (Niedersachsen) Ubergaben je 1.000 Unternehmen.

Doch zuriick zu den 190.000 Unternehmen, die im Zeitraum 2022 bis 2026 zur
Ubergabe anstehen. Das sind nahezu 40.000 Firmen in der Hand von Einzelunter-
nehmer*innen oder Familien, die jadhrlich zu ibergeben sind. Die Suche nach ei-
ner Nachfolgerin, einem Nachfolger gestaltet sich mitunter schwierig, weil oft
niemand aus der Familie nachriicken kann oder méchte. Nur noch vier von zehn
Firmen werden innerhalb der Familie weitergegeben. So bleiben die Inhaber*in-
nen immer langer an Bord. Fast ein Viertel der mittelstdndischen Unterneh-
mer*innen ist heute alter als 60 Jahre. Und das Nachfolge-Problem wird eher
grofier, da sich viele Unternehmer*innen aus den geburtenstarken Jahrgan-
gen dem Ruhestandsalter nahern und gleichzeitig weniger Ubernehmende heran-
wachsen. Dadurch spitzt der demografische Wandel den Mangel an Nach-
folger*innen weiter zu.

Genaue Studien zur Unternehmensnachfolge in der Buch- und Medienbranche
fehlen bisher. Wir beobachten allerdings, dass hier die Entwicklung parallel verlauft.
Die meisten Buchhandler*innen der Grinderwelle der 1970er und 1980er Jahre
sind mittlerweile im Ruhestand; derzeit erreichen die Griinder*innen der 1990er
Jahre das Rentenalter oder haben es bereits erreicht; sie gehéren zumeist der Ge-
neration der>Babyboomer«an. Zahlen des Bérsenvereins belegen diese Entwicklung.
Seit Jahren Ubersteigt die Anzahl der Unternehmen, die ihre Mitgliedschaft im Ver-
band beenden, die Anzahl der Neugriindungen.

Neben soziodemografischen Entwicklungen spielt aber auch die Covid-Pandemie
in den Jahren 2020/2021 fiir Nachfolgelésungen eine nicht zu unterschatzende
Rolle. So fuhrte die Pandemie einerseits zu neuen Kaufergewohnheiten, wobei an
dieser Stelle nur der Aspekt multi-channeling erwahnt sei - eine zwangslaufige
Folge der Verzahnung von Online- und Offline-Welt. Andererseits gab es in den
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Folgejahren eine starke Zurtickhaltung bei Ubernahmen. Eine nahezu tragische
Konstellation. Denn vielen Inhaberinnen und Inhabern gelang es nur mit hohem
Engagement, kreativen Losungen und grotmoglichem Einsatz aller Mitarbeitenden
im Buchladen, diese schwierige Zeit zu >Uberleben« - oft Giber die korperlichen
Grenzen hinaus. Nunreicht< es ihnen; sie wollen raltersbedingt< ihre Buchhandlungen
endlich Gbergeben. Doch sie haben es schwer, geeignete jliingere Nachfolger*innen
zu finden, die zum Teil andere (Wert-)Vorstellungen von der Arbeitswelt haben.

Laut einer IHK-Studie sind etwa 43 Prozent der tGbergabewilligen Unterneh-
mer*innen nicht rechtzeitig vorbereitet. Umgekehrt unterschatzen 59 Prozent der
potenziellen Ubernahmekandidaten die Anforderung, die mit einer Unternehmens-
nachfolge und somit einer Unternehmensleitung auf sie zukommen.

Der >Nachfolge-Kompass«

BerlinHorizonte, ein Beratungsunternehmen mit Schwerpunkt M & A (mergers &
aquisitions; engl. Bezeichnung fir Fusionen und Ubernahmen von Unternehmen)
hat einen Nachfolge-Kompass entwickelt, den Dieter Durchdewald, der geschafts-
fUhrende Gesellschafter, uns freundlicherweise zur freien Verfligung gestellt hat.
Dieser Kompass gab bereits dem Titel Unternehmensnachfolge in Verlagen (ISBN
978-3-95903-023-6) seine Struktur und bietet nun auch Orientierungshilfen bei
der Ubergabeplanung von Buchhandlungen.

Selbstredend gibt es Unterschiede beim Verkauf eines Verlags oder einer
Buchhandlung. Man denke nur an die Position Warenlager / Bestande oder das
standortgebundene Ladenlokal, weshalb zwangslaufig neue Schwerpunkte mit
neuen Textpassagen entstanden. Trotzdem gibt es groRe Ubereinstimmungen bei
der Unternehmensnachfolge von inhabergefiihrten Buchhandlungen, sodass wir
von folgenden Phasen ausgehen:

Phase 01: Nachfolge-Voraussetzungen schaffen

Phase 02: Verkaufschancen beeinflussen

Phase 03: Unternehmenswert ermitteln

Phase 04: Nachfolge-Interessierte finden

Phase 05: Verkaufsverhandlungen fiihren

Phase 06: Kaufvertrag schlieBen und Ubertragung umsetzen

Diese Phasen kommen in einem Nachfolgeprozess alle vor. Allein die Dauer
und der Umfang der einzelnen Abschnitte mégen in jedem einzelnen Fall unter-
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schiedlich sein. Man kann jedoch davon ausgehen, dass im Regelfall der gesam-
te Zyklus deutlich mehr als ein Jahr dauern darfte. Oft braucht es bereits in der
ersten Phase viel Zeit, Gberhaupt eine personliche Entscheidung - Flir und Wider
den Verkauf - zu treffen. Manchmal gestaltet sich das Finden geeigneter Nach-
folger*innen als schwierig; vorwiegend dann, wenn bei den Verkaufenden noch
keine oder zu konkrete Vorstellungen zur Nachfolge bestehen. In den wenigsten
Fallen fihren die Verkaufsverhandlungen schnell zum Ziel. Eine Einigung zwi-
schen Verkaufenden und Kaufenden zieht sich oft tiber viele Monate hin, manch-
mal sogar Uiber Jahre.

Unsere Ausfiihrungen enden mit notwendigen To-dos bei einer etwaigen
Liquidation, die - falls samtliche Verkaufsbemihungen nicht von Erfolg gekront
sind - manch ein Unternehmen als letzte Option in Erwagung ziehen muss.

Danksagungen

Nicht nur Dieter Durchdewald hat uns zur Seite gestanden, sondern auch Dr. Mar-
tin Hartauer, Wirtschaftsprifer, Steuerberater, Rechtsanwalt und Partner bei
RSM|Ebner Stolz, der seine langjahrige Erfahrung zu steuerlichen Themen ein-
gebracht hat. Wir bedanken uns fir seine freundliche Unterstitzung.

Ferner danken wir unseren Beraterkollegen, mit denen wir in Kontakt stehen
und mit denen wir uns mitunter anonymisiert Gber Verkaufserlebnisse aus-
tauschen. Dank aber auch den Buchhandlerinnen und Buchhandlern, denen wir
auf Messen oder Seminaren begegnen, und in deren Auftrag wir Kaufverhand-
lungen zu einem erfolgreichen Abschluss bringen.

Letztendlich sei auch auf die (wenige) Literatur zu den Themen >Ubergabe« und
»Verkaufen< hingewiesen, die Teil des Anhangs ist.

Gendergerechte Sprache

Um es kurz zu sagen: Wir haben uns fur keine einheitliche Lésung entschieden.
Im Vorwort findet man die Sternchen-Lésung zwischen der mannlichen und weib-
lichen Form. Im Textteil unterscheiden wir in der Regel zwischen >Verkaufenden«
und>Kaufenden« bzw. >Kaufinteressierten<und verwenden in Ausnahmefallen das
generische Maskulinum. In den Beispielen, die jedes Kapitel einleiten, spielen
jedoch mehrheitlich Frauen - der Realitat bei kleineren und mittelgrofien Unter-
nehmen entsprechend - eine tragende Rolle.
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Die Zukunft beginnt jetzt!

Jede erfolgreiche Unternehmensnachfolge wird von langer Hand geplant. Dabei
gilt es, viele und héchst unterschiedliche Punkte zu bedenken, damit Verkaufende
sich spater nicht Gber eine unbefriedigende Losung adrgern missen. In diesem
Sinne beenden wir das Vorwort mit einer Checkliste, die gleichzeitig als eine Art

Vorschau fir die folgenden Ausfihrungen zu lesen ist.
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Checkliste fiir Verkaufende

Y Y Vv vy Yy

Y YV vy

Yo

Die Planung der Nachfolge rechtzeitig in die Wege leiten;

Informationen zur Nachfolgeregelung einholen, wobei der Bérsen-
verein des Deutschen Buchhandels bzw. seine Landesverbéande;
aber auch Steuerberater, Rechtsanwalte und Unternehmensberater
(der Branche) mitwirken kénnen;

auf rechtliche, steuerliche, betriebswirtschaftliche und psycho-
logische Aspekte achten;

ein wirtschaftlich »gesundes« Unternehmen ibergeben;

den Zeitpunkt der Ubergabe terminieren;

eine Unternehmensbewertung vornehmen bzw. vornehmen lassen;
die Art des Verkaufs (vasset-deal« oder>share-deal) festlegen;
einen Kaufpreis aushandeln, der beiden Vertragsparteien gerecht
wird;

einen Kaufvertrag aufsetzen bzw. aufsetzen lassen;

die geplante Finanzierung durch Kaufende absichern lassen;
Zahlungsmodalitaten verhandeln;

sich ggf. mit einem neuen Firmennamen und geanderten Rechts-
formen anfreunden;

eine zukunftsfahige (Neu-)Ausrichtung des Unternehmens anstreben;

die Mitarbeitenden - spatestens nach der Unterschrift unter dem
Kaufvertrag - in den Ubergabeprozess integrieren;

die Ubergabe mit der kaufenden Seite gemeinsam organisieren.
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Wie auch immer die Leserin bzw. der Leser die aus unserer Beratungspraxis stam-
menden, aber anonymisierten Fallbeispiele verwerten mag - entscheidend ist,
dass sie viele Anregungen finden, um ihre Unternehmensnachfolge erfolgreich
in die Wege zu leiten. Hierflr wiinschen wir gutes Gelingen!

Harsum, im Mai 2025 Joachim Merzbach
Frankfurt, im Mai 2025 Klaus-W. Bramann
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