Verkauf oder Nachfolgeregelung lhrer Firma

Ausgangslage

Sie mdchten lhren Betrieb verkaufen
oder suchen einen Nachfolger. Uber
viele Jahre haben Sie |hren Betrieb
aufgebaut, viel Herzblut und Zeit inves-
tiert. Der Betrieb ist gut positioniert und
erfolgreich. Sie verdienen gutes Geld
und haben alle Ziele erreicht, welche
man mit einem Betrieb lhrer Grosse
erreichen kann. Nun fragen Sie sich, war
das schon alles? Wie geht es weiter?
Was kann ich noch tun?

Verkaufen oder einen Nach-
folger suchen?

Verkaufen

Verkaufen macht Sinn, wenn Sie von
Ihrem Betrieb und der Branche genug
haben und Sie aus lhrem Umfeld kein
Nachfolger rekrutieren kénnen oder
einfach einen sehr guten Preis geboten
bekommen.

Sie sind von einer anderen Aufgabe oder
|dee fasziniert und mdchten sich voll auf
die neue Sache konzentrieren. In die-
sem Fall ist ein Verkauf sicher die beste
Losung.

Nachfolger suchen

Einen Nachfolger oder Stellvertreter
zu suchen macht Sinn, wenn Sie nach
wie vor sehr viel Spass an der Branche
und Ihrem Betrieb haben. Sie mdchten
einfach mehr Zeit flr sich haben und
andere Geschaftsfelder ausprobieren.
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Wichtig ist absolute Diskretion

Bei einem Verkauf oder einer Nachfolge-
regelung ist die absolute Diskretion einer
der wichtigsten Punkte.

Nur die engsten Vertrauten sollten infor-
miert werden, damit keine Gerlchte
unter den Mitarbeitern oder Kunden ver-
breitet werden. Ein Gerlicht vom Verkauf
eines Betriebes kann sehr schnell falsch
interpretiert werden - haben die kein
Geld mehr? - verliere ich jetzt meine
Anstellung? — wird der Betrieb geschlos-
sen? — Was wird aus meiner Mitglied-
schaft, verliere ich jetzt mein Geld? ....
USW.

Ist so ein Gerlicht einmal im Umlauf,
bekommt man es fast nicht mehr in den
Griff. Die heutige Social Media Welt ist
sehr schnell und gnadenlos und kann
eine enorme «Rufschadigung» hervorru-
fen! Welcher Kaufer ist schon motiviert
sein Geld in ein «sinkendes Schiff» zu
investieren. So eine Situation kann sich
sehr schlecht auf den Verkaufspreis
eines Betriebes auswirken.

Um einen guten Preis beim Verkauf zu
bekommen, ist es notwendig, dass der
Umsatz bis zum Schluss positiv verlauft
oder sogar gesteigert werden kann. Das
stérkt die Motivation des Kéaufers, Ihren
Betrieb zu kaufen und auch einen guten
Preis zu bezahlen.

Die Vorgehensweise bei einem Ver-
kauf oder einer Nachfolgeregelung
setzt sich aus folgenden Punkten
zusammen:

¢ In einem persdnlichen Gesprach mit
dem Verkaufer werden seine Vorstel-
lungen betreffend des Verkaufs sei-
nes Betriebes evaluiert.

e Gemeinsam werden die Vorgehens-
weise und die Konditionen bespro-
chen.

e Der effektive Wert der Firma wird
bestimmt und mit den Vorstellungen
des Verkaufers verglichen. Gemein-
sam wird die Verkaufsstrategie fest-
gelegt.

¢ Die Suche nach Kaufinteressenten
wird in der Regel Uber eine neutrale
Drittperson gemacht. (von mir per-
sonlich)

e Es werden Inserate in verschiedenen
Medien (Print & Online) geschaltet.
Die Inserate werden mit einer neut-
ralen Firma oder Person geschaltet,
damit keine Rickschllsse Uber das
Inserat zum Verkaufsobjekt herge-
stellt werden kdnnen.

e Die Vorselektion der Interessenten
wird von einer neutralen Person
(von mir personlich) Gbernommen.
In dieser Phase lauft die Kommuni-

kation Uber E-Mail. Der Interessent
bekommt die anonymen Kennzahlen
des Verkaufsobjekts mit dem Ver-
kaufspreis zugestellt.

e Hat der Interessent nach Erhalt der
Kennzahlen immer noch Interesse,
wird ihm eine Vertraulichkeitserkla-
rung zugeschickt, welche er unter-
schreiben muss.

e Nach Erhalt der Vertraulichkeits-
erklarung wird der Interessent von
einer neutralen Person interviewt
(von mir personlich). Bei diesem
Gesprach wird festgestellt, ob der
Verkaufer ernsthaft Interesse hat und
als Typ geeignet ist.

e Falls der Interessent weiterhin Inte-
resse zeigt, muss er einen Kapital-
nachweis erbringen.

e Sind auch diese Voraussetzungen
erfullt, wird mit dem Interessenten
und dem Verkaufer (Inhaber) der
Firma ein gemeinsamer Termin ver-
einbart.

e Ab hier beginnen die Verkaufsver-
handlungen mit den beiden Par-
teien. In der Regel sind das ca. 2-3
Personen.

* Nach Abschluss des Verkaufs wird
gemeinsam eine Informationsstrate-
gie fur Kunden und Mitarbeiter fest-
gelegt.

Die Prozesse bei Verkauf oder Nach-
folgeregelung sind die gleichen.

Vorteile dieser Vorgehensweise:
e Sie sparen Zeit und Geld.

¢ Die absolute Diskretion ist gewahr-
leistet.

e Die Firma wird durch Gerlchte oder
Rufschadigung nicht abgewertet.

e Sie fUhren nur mit Top-Interessenten
Gesprache.

e Der Verkaufsprozess wirkt sehr
serios und professionell.

¢ Der Ubergang vom alten zum neuen
Inhaber wird sehr gut vorbereitet
und kommuniziert.

In diesem Sinne wiinsche ich Ihnen viel
Erfolg.
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