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Digitaler Marktplatz fur
Unternehmensverkaufe

Mittelstandler, die keinen Nachfolger in der Familie finden, konnen ihr Lebenswerk tber die
Online-Verkaufsplattform des Berliner Fintech-Unternehmens Carl Finance GmbH verauBern.
Begleitet werden sie wahrend des gesamten Verkaufsprozesses von internen und externen

Beratern — bis zum Notartermin.

eil sie Mittelstandlern endlich den gleichen Zugang zum
W Kapitalmarkt ermdglichen wollten, wie er groen Konzer-

nen schon lange zur Verfligung steht, griindeten Kurosch
Habibi und Pascal Stichler Ende 2016 in Berlin die Online-Plattform
Carl fur Unternehmensverkaufe. ,Schon wenige Monaten nach dem
Start konnten wir mehr als 200 Millionen Euro an Unternehmens-
werten betreuen”, sagt Geschaftsfiihrer Kurosch Habibi. ,Dies zeigt,
dass eine Verkaufsplattform speziell fiir kleine und mittlere Unter-
nehmen mit Jahresumsatzen bis 50 Millionen Euro langst Uberfal-
lig war." Aktuell liege das Deal-Volumen bei tiber einer Milliarde Euro
und die Zahl erfolgreich abgeschlossener Verkaufe im zweistelligen
Bereich. ,Wesentlich hoher ist die Zahl der Transaktionen, die wir be-
gleitet haben und aktuell begleiten”,

Netzwerk von 2.000 verifizierten Kaufinteressenten
Seniorunternehmer, die eine Nachfolge nicht familienintern klaren

konnen, sind letzten Endes vielfach gezwungen, ihr Lebenswerk ver
aulern zu miissen. ,Dann fiihren wir ein Gesprach mit dem Eigentu-
mer um zu erfahren, was er vorhat, und wie wir ihn dabei bestmdg-
lich unterstiitzen konnen", erklart Geschaftsflihrer Habibi. ,Wenn es
zu einem Mandatsverhaltnis kommt, bereiten wir strukturiert alle
Unterlagen auf, die man fir einen Verkauf bendtigt, und fassen das
fur Kaufinteressenten verstandlich zusammen." Hilfestellung gibt es
zum Beispiel bei der Ermittlung des Unternehmenswerts oder bei der
Erstellung einer Finanzprognose. SchlieBlich wird eine Liste von po-
tenziellen Kaufern erstellt. ,Da konnen wir auf unser Netzwerk von
mehr als 2.000 verifizierten Kaufern in Deutschland zuriickgrei-
fen, mit denen wir Uber unsere Plattform in direktem Kontakt ste-
hen." Diese Kaufer haben auf der Carl-Plattform Profile eingestellt
Uber das Online-Portal kénnen auch Kaufgesuche eingegeben wer-
den. Zudem gibt es noch eine Datenbank von iber 180.000 potenzi-
ellen Kaufinteressenten aus ganz Europa. ,Das sind vor allem gro-
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Rere Unternehmen oder Fonds, die wir durch unsere Software filtern
und auffindbar machen konnen."

Verkéaufer und sein Vorhaben bleiben geschiitzt

Bis dahin, so Habibi, laufe der Verkaufsprozess komplett anonym.
«Erst wenn die ermittelten Kaufkandidaten eine Vertraulichkeitser-
klarung online unterzeichnet haben, legen wir offen, um welches Un-
ternehmen es geht — das heift, dass der Verkaufer und sein Vorha-
ben stets geschiitzt sind.” Interessenten werden aufgefordert, erste
Angebote abzugeben, ,vorbehaltlich einer genaueren Priifung des
Unternehmens, und dann wahlen wir gemeinsam mit dem Unterneh-
mer die Bieter aus, mit denen wir weitergehen wollen — bis zwischen
drei und fiinf Gbrig bleiben fiir die Due Diligence, die Unternehmens-
prifung." Wenn verbindliche Angebote vorliegen, geht es am Ende
idealerweise mit einem davon zum Notar. Wahrend des gesamten
Verkaufsprozesses stehen dem Verk&ufer iiber 220 Partnerberater
und 17 hausinterne Transaktionsexperten von Carl zur Seite. ,Unse-
re Partnerberater unterstiitzen mit ihrer Expertise, und wir selbst be-

Carl Finance GmbH

www.carlfinance.de
www.nachfolge.de
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gleiten den Verkaufer von A bis Z: also vom ersten Gesprach, (iber
die Erstellung aller nétigen Unterlagen, die Ansprache der Kaufinter-
essenten, die Verhandlungen und die Unternehmenspriifung bis hin
zum Notartermin." Nur die steuerliche und rechtliche Beratung wird
extern durch Kooperationspartner abgebildet, mit denen Carl regel-
malig zusammenarbeitet.

Prominente Experten im Beirat

Die bislang erzielten Verkaufserlose von Unternehmen reichen laut
‘Habibi von ein bis zwei Millionen bis 70 und 80 Millionen Euro. ,Im

Schnitt liegen wir bei sechs bis acht Millionen Euro, unser Kernseg-
ment sind Verkaufspreise von drei bis 15 Millionen.” Vergiiten lasst
sich Carl seine Dienstleistung prozentual vom ausgehandelten Er-
16s. Schon friih hatten sich die Griinder finanzielle und fachliche Un-
terstiitzung von verschiedenen erfahrenen Unternehmern und In-
vestoren sichern kdnnen, die heute an Carl beteiligt sind. Im Beirat
sitzen prominente Manager wie Boston-Consulting-Group-Griinder
Bolko von Oetinger oder Karl-Heinz Flother, Aufsichtsratsmitglied
der Deutschen Borse AG.

Almut Friederike Kaspar
Journalistin

mittelstand@bvmw.de

BVMW und DUB Unternehmerborse
begriinden Zusammenarbeit

DUB.de, haben eine enge Zusammenarbeit vereinbart.

DUB.de ist die reichweitenstarkste und unabhangige Unter-
nehmensbdrse im deutschsprachigen Raum und damit der grote
private Marktplatz fir den Unternehmenskauf und -verkauf.
Gemeinsam will man dem Thema Nachfolge wieder mehr Sichtbar-
keit geben und die Unternehmerinnen und Unternehmer dafiir sensi-
bilisieren. Dafiir wurde auch eine Kooperation mit dem Expertenkreis
Nachfolge des BVMW vereinbart.
BVMW-Mitglieder erhalten bei Inseraten tiber DUB.de zudem einen
exklusiven Rabatt. Bei Interesse und fiir weitere Informationen wen-
den Sie sich gern an nachfolge@bvmw.de

D er BVMW und die Deutsche Unternehmerbdrse, kurz
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