Management & Controlling

Deutsche Unternehmen suchen massenhaft Nachfolger

Erfolgreicher Firmenverkauf durch strukturierte

Planung

Eine halbe Million Inhaber stehen derzeit konkret vor der Entscheidung, wer zukiinftig das Unternehmen weiterfiihren
soll. Eine herausfordernde Situation, die groBBe finanzielle Tragweite hat und emotional belastet sein kann. Die Nachfolge
ist nicht nur das Ende eines wichtigen Lebensabschnitts, sondern der Beginn eines neuen Abenteuers — und zugleich die
Chance als Verkaufer, das eigene Lebenswerk in vertrauensvolle Hande zu tibergeben.

Eine steigende Zahl Verkaufswilliger durch
die in den Ruhestand dringenden Babyboo-
mer trifft jedoch auf eine vor allem durch
die demographische Entwicklung geringere
Zahl potenzieller Kiufer. Zudem fehlt der
jingeren Generation hiufig die Bereitschaft,
unternehmerische und damit finanzielle Ri-
siken einzugehen.

Immer weniger Kaufer

Es besteht somit die Gefahr, dass grundsitz-
lich gesunde Unternchmen schlieflen, die
Unternehmenskonzentration zunimmt oder
Unternehmenszentralen in andere Regionen
oder Linder abwandern. Dies trifft nicht nur
den Unternehmer selbst, der einen Teil seiner
Altersabsicherung gefihrdet sicht, sondern
auch die Mitarbeiter, die ihren Arbeitsplatz
verlieren kénnten.

Der Verkauf eines Unternehmens will
deswegen gut vorbereitet sein und ist ein
Schritt, der besonders viel Verantwortung
erfordert. Nicht selten sind ganze Regionen
von der Entscheidung betroffen und die Zahl
der Stakeholder ist immens. Da das eigene
Unternehmen immer auch eine individuelle
oder familidre Lebensleistung darstellt, hat
man weitreichende Entscheidungen zu treffen
und braucht einen Plan.

Strategische Analyse entscheidend
Der Prozess beim Firmenverkauf beginnt
mit einer griindlichen Vorbereitungsphase.
Hierbei ist die frithzeitige Festlegung klarer
Verkaufsziele unter der Anleitung erfahre-
ner Unternehmensberater unerlisslich. Fine
detaillierte Analyse der einzelnen Unter-
nehmensstirken und -potenziale bildet den
Grundstein fiir die Entwicklung maf$geschnei-
derter Verkaufsstrategien.

Effektive Vermarktungsstrategien

einsetzen
In der Vermarkcungsphase wird auf die Er-
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stellung eines umfassenden Informations-

memorandums groflen Wert gelegt. Dieses
Dokument prisentiert potenziellen Kiufern
die Kernsubstanz und den wahren Wert des
Unternehmens, wobei rechtliche und steuer-
liche Aspekte sorgfiltig beriicksichtigt werden
sollten.

Verhandlungsphase: Der Schliissel
zum Erfolg

Die dritte Phase des Verkaufsprozesses bringt
Verkiufer und Kiufer in direkten Kontakt.
Eine akribische Due Diligence ist in dieser
Phase von grofler Bedeutung, da sie den
Investoren ein tiefgehendes Verstindnis der
Zielgesellschaft erméglicht und eine solide
Grundlage fiir die Kaufverhandlungen beim
Firmenverkauf schafft.

Abschluss und Vertragsverhand-
lungen

Die finale Phase beim Firmenverkauf ist ge-
kennzeichnet durch intensive Kaufpreis- und
Vertragsverhandlungen. Hierbei leistet ein

erfahrender Unternehmensberater wesentliche
Beitrige zur Erzielung optimaler Verkaufs-
resultate und zur effektiven Steuerung von
Bieterwettbewerben.

Wirtschaftlicher Erfolg durch fach-
kundige Beratung

Die professionelle Unterstiitzung durch einen
Berater garantiert nicht nur den wirtschaft-
lichen Erfolg des Unternehmensverkaufs,
sondern auch eine strategische und umsichtige
Ubergabe des Unternehmens. Eine erfahre-
ne Expertise in der Beratung gewihrleistet
eine nahtlose und profitable Unternehmens-
tibergabe. Die Unternehmensnachfolge beim
Firmenverkauf ist mehr als nur ein Beratungs-
prozess; sie ist die bedingungslose Fihigkeit,
ein Unternehmen fiir die kommende Zukunft
vorzubereiten. Sie erfordert Weitsicht und vor
allen Dingen jahrelange Erfahrung. |
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