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Die Regelungen zur Haftung der Un-
ternehmensverkiufer sind regelmissig
Kernstiick von Unternehmenskaufver-
tragen. Aus Sicht von Unternehmens-
kaufern sind Haftungen das massgeb-
liche Korrektiv fiir die Hohe des Kauf-
preises. Unternehmensverkéufer legen
Wert auf einen sehr knappen Gewihr-
leistungskatalog — Unternehmensk&u-
fer wiinschen moglichst umfangreiche
uneingeschrinkte Garantien.

Ein einfaches Beispiel sind die Jah-
resabschliisse. Unternehmensverkéufer
werden regelmaissig bestrebt sein, die
Gewihrleistungen zu den Jahresab-
schliissen auf die Ubereinstimmung mit
den Grundsitzen ordnungsgeméisser
Buchfiihrung (GoB) sowie die zu-
grundeliegenden gesetzlichen Bestim-
mungen zu begrenzen. Unternehmens-
kdufer versuchen, sich zusichern zu
lassen, dass es ausserhalb der in den
Jahresabschliissen niedergelegten Ver-
bindlichkeiten keine weiteren Ver-
pflichtungen bzw. Verbindlichkeiten des
Unternehmens bis zum Closing gibt.
Mit einer derartigen harten Bilanz-
garantie stellt der Unternehmensver-
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kdufer den Kéufer von simtlichen Ver-
pflichtungen bis zum Closing-Termin
frei, die nicht bilanziert wurden.

Dramatisch konnen derartige Frei-
stellungen bei Gewihrleistungen und
Umweltrisiken werden. Gelingt es Un-
ternehmenskéufern, eine harte Bilanz-
garantie durchzusetzen, bendtigen sie
theoretisch nur noch die Gewihrleis-
tung der Verkduferin zu den Rechts-
streitigkeiten — die librigen unterneh-
mensbezogenen Gewéhrleistungen sind
dann verzichtbar, weil sich ein Verstoss
gegen die weiteren unternehmensbezo-
genen Gewdhrleistungen regelmaissig
in einer Verpflichtung bzw. Verbind-
lichkeit des Unternehmens nieder-
schlédgt, was dann bereits zu einem Ver-
stoss gegen die harte Bilanzgarantie
fiihren wiirde.

Harte Bilanzgarantien hatten in der
Praxis immer wieder zur Folge, dass
grosse Teile des Verkaufspreises zu-
riickgezahlt werden mussten. Unter-
nehmensverkdufer sind gut beraten,
wenn sie den Gewihrleistungsumfang
durch Wissensklauseln («Kenntnis der
Verkduferiny) und durch Wesentlich-
keitsschwellen einschranken.

Unternehmensverkdufer haben na-
turgemadss ein Interesse daran, dass sie
nicht fiir Dinge haften, die ausserhalb
ihres Einflussbereichs liegen oder die
sich ihrer Kenntnis entziehen. Das ist
etwa der Fall, wenn der Verkdufer keine
Kenntnis von bestimmten Umstidnden
haben kann, weil er etwa keinen Ein-
fluss auf den operativen Geschifts-
betrieb des Unternehmens hat — mithin
das Tagesgeschéft nicht kennt. Die Be-
reitschaft, in einer solchen Konstellation
eine absolute Garantie etwa dazu abzu-
geben, dass der Geschéftsbetrieb alle
erforderlichen Genehmigungen besitzt
und alle Rechtsvorschriften einhilt, ist
naturgemadss gering. Gut beratene Ver-
kdufer werden auf die Einschrankung
bestehen, dass dies «nach ihrer Kennt-
nis» der Fall ist.

Dartiber hinaus ist es fiir Unterneh-
mensverkdufer ratsam, Garantien auf
das «Wesentliche» zu beschrinken.
Maoglich ist etwa, eine Garantie darauf

zu beziehen, dass «alle wesentlichen
Vertrdge vollumfanglich in Kraft und
nicht gekiindigt» sind.

Wichtig sind auch noch die Rechts-
folgen der Garantieverletzung. Clevere
Unternehmenskédufer setzen haufig
durch, dass es keine Begrenzung der zu
ersetzenden Schiden gibt und dass ins-
besondere auch entgangene Gewinne
und sonstige Schiden ausgeglichen
werden miissen.

Enttduschte Unternehmensverkau-
fer berichten immer wieder davon, dass
es klug gewesen wire, einen moglichst
geringen Haftungshdchstbetrag zu ver-
einbaren. Diese Unternehmensverkiu-
fer sind tiberzeugt, dass es keine Risi-
ken gibt und akzeptieren nicht selten
einen unbeschrinkten Haftungshochst-
betrag. Bei Haftungshochstbetrdgen,
die dem Kaufpreis entsprachen, soll es
in der Praxis immer wieder vorgekom-
men sein, dass der gesamte Verkaufs-
preis zuriickgezahlt werden musste.

Haftungshdchstbetrége von gut be-
ratenen Unternehmensverkdufern lie-
gen bei 10 bis 25% des Verkaufsprei-
ses. Dabei sind gesellschaftsrechtliche
Verhiltnisse und Steuergarantien aus-
genommen. Ausserdem sollten Unter-
nehmensverkdufer darauf achten, dass
kurze Verjdhrungsfristen vereinbart
werden. Nicht selten einigen sich die
Parteien auf eine Regelverjdhrung fiir
die Gewihrleistungshaftung von 18
Monaten, da es der Kéauferin dann
moglich ist, einen Jahresabschluss des
Unternehmens unter eigener Agide
aufzustellen. Unternehmenskaufer set-
zen aber in der Praxis haufig Haftungs-
zeiten von bis zu 5 Jahren durch.

Unternehmer, die ihr Unternehmen
verkaufen wollen, miissen erkennen,
dass eine sorgfiltige Vorbereitung des
Verkaufs fiir den Verkaufserfolg ent-
scheidend ist.

Wollen Unternehmer grosse Nach-
teile vermeiden, sind sie gut beraten,
wenn sie sich einen Berater aussuchen,
der iiber die erforderliche Expertise
verfiigt.
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