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Zur Person
Thorsten Luber ist Diplom-
Kaufmann sowie Gründer 
und Inhaber von Luber 
Consulting, einer speziali-
sierten Strategieberatung 
für den Mittelstand in der 
DACH-Region. Die Bera-

tungsgebiete von Luber Consulting sind 
Existenzgründung, Wachstum, Strategie so-
wie Unternehmensnachfolge und Unterneh-
mensverkauf. Thorsten Luber ist Gründer der 
Nachfolgeinitiative www.nachfolge-chance.
de und als „Top-Experte“ durch das „Erfolg 
Magazin“ ausgezeichnet. Er hat u.a. Spit-
zenunternehmen wie BMW, BASF, DHL, Fre-
senius Medical Care und Boehringer Ingel-
heim in strategischen Projekten beraten und 
begleitet. Das in Bonn ansässige Beratungs-
unternehmen hat mehrere Mitarbeiter und 
legt besonderen Wert auf eine nachhaltig 
wirksame Begleitung in Projekten.
Weitere Informationen unter: 
www.luber-consulting.com.

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

Immer weniger Käufer
Es besteht somit die Gefahr, dass grundsätz-
lich gesunde Unternehmen schließen, die 
Unternehmenskonzentration zunimmt oder 
Unternehmenszentralen in andere Regionen 
oder Länder abwandern. Dies trifft nicht nur 
den Unternehmer selbst, der einen Teil seiner 
Altersabsicherung gefährdet sieht, sondern 
auch die Mitarbeiter, die ihren Arbeitsplatz 
verlieren könnten.

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 familiäre Lebensleistung darstellt, hat 
man weitreichende Entscheidungen zu treffen 
und braucht einen Plan.

Strategische Analyse entscheidend
Der Prozess beim Firmenverkauf beginnt 
mit einer gründlichen Vorbereitungsphase. 
Hierbei ist die frühzeitige Festlegung klarer 
Verkaufsziele unter der Anleitung erfahre-
ner Unternehmensberater unerlässlich. Eine 
detaillierte Analyse der einzelnen Unter-
nehmensstärken und -potenziale bildet den 
Grundstein für die Entwicklung maßgeschnei-
derter Verkaufsstrategien.

Effektive Vermarktungsstrategien 
einsetzen
In der Vermarktungsphase wird auf die Er-

stellung eines umfassenden Informations-
memorandums großen Wert gelegt. Dieses 
Dokument präsentiert potenziellen Käufern 
die Kernsubstanz und den wahren Wert des 
Unternehmens, wobei rechtliche und steuer-
liche Aspekte sorgfältig berücksichtigt werden 
sollten.

Verhandlungsphase: Der Schlüssel 
zum Erfolg
Die dritte Phase des Verkaufsprozesses bringt 
Verkäufer und Käufer in direkten Kontakt. 
Eine akribische Due Diligence ist in dieser 
Phase von großer Bedeutung, da sie den 
Investoren ein tiefgehendes Verständnis der 
Zielgesellschaft ermöglicht und eine solide 
Grundlage für 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 
Beiträge zur Erzielung optimaler Verkaufs-
resultate und zur effektiven Steuerung von 
Bieterwettbewerben.

Wirtschaftlicher Erfolg durch fach­
kundige Beratung 
Die professionelle Unterstützung durch einen 
Berater garantiert nicht nur den wirtschaft-
lichen Erfolg des Unternehmensverkaufs, 
sondern auch eine strategische und umsichtige 
Übergabe des Unternehmens. Eine erfahre-
ne Expertise in der Beratung gewährleistet 
eine nahtlose und profitable Unternehmens-
übergabe. Die Unternehmensnachfolge beim 
Firmenverkauf ist mehr als nur ein Beratungs-
prozess; sie ist die bedingungslose Fähigkeit, 
ein Unternehmen für die kommende Zukunft 
vorzubereiten. Sie erfordert Weitsicht und vor 
allen Dingen jahrelange Erfahrung. � ■

Deutsche Unternehmen suchen massenhaft Nachfolger

Erfolgreicher Firmenverkauf durch strukturierte 
Planung
Eine halbe Million Inhaber stehen derzeit konkret vor der Entscheidung, wer zukünftig das Unternehmen weiterführen 
soll. Eine herausfordernde Situation, die große 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 Verkäufer, das eigene Lebenswerk in vertrauensvolle Hände zu übergeben.
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