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Vorbereitungen beim Firmenverkauf

Werttreibende Faktoren beim Firmenverkauf

Wenn Sie mit dem Gedanken spielen, Ihr Unternehmen zu
verkaufen, gibt es einige werttreibende Faktoren, welche wir
empfehlen zu priifen und entsprechende Massnahmen zu
ergreifen.

Nachfolgend erhalten Sie einige allgemein gliltige Tipps, wie
Sie die Verkauflichkeit lhres Unternehmens steigern und so
einen héheren Verkaufspreis erzielen kénnen.

Wissen des Firmeninhabers weitergeben

Sie als Firmeninhaber verfligen Uber jahrelange Erfahrung,
Wissen und Fahigkeiten, welche es braucht, um lhr Unterneh-
men erfolgreich zu flhren. Die grosste Angst des Kaufers be-
steht darin, dass mit lhrem Abgang auch ein Grossteil des
Wissens verloren geht. Geben Sie lhr Wissen weiter und bau-
en Sie Fihrungsstrukturen auf. Machen Sie es einem Kaufer
einfach und dokumentieren Sie Richtlinien und Verfahren, die
bisher nur als ungeschriebene Regeln existierten.

Geschaftszahlen auf den neuesten Stand bringen

Vollstéandige und gut dokumentierte Geschaftszahlen sind im
Verkaufsfall sehr vertrauensférdernd und erleichtern den ge-
samten Verkaufsprozess enorm. Stellen Sie sicher, dass lhre
Geschéftszahlen auf dem neuesten Stand sind und dass Sie
die tatsachliche Ertragskraft lhres Unternehmens kennen
sowie aufzeigen kdnnen.

Geschéftsbeziehungen priifen und verschriftlichen

Ein Kaufer denkt langfristig und ist deshalb auch an der Nach-
haltigkeit des Ertrags interessiert. Untersuchen Sie bestehen-
de Vertrage mit Lieferanten und Kunden, um sicherzustellen,
dass sie nicht auslaufen oder verlangen Sie Neuverhandlun-
gen. Reduzieren Sie die Abhangigkeit von Schllisselkunden
oder -Lieferanten.

Dokumentieren Sie zudem wichtige Geschéaftsbeziehungen.
Wandeln Sie wo moglich alle mindlichen Vereinbarungen mit
Lieferanten und Kunden in schriftliche Vertrdge um. Schriftli-
che Vereinbarungen werden |hren Firmenauftritt starken und
das Vertrauen eines potenziellen Kaufers aufbauen.

Der erste Eindruck beim Kaufer zahlt

Es gibt es einige praktische Mdglichkeiten, die Sie anpacken
kénnen, um bei einem potenziellen Kéaufer einen guten Ein-
druck zu hinterlassen:

e Warenlager - Verkaufen Sie veraltete bzw. sich lang-
sam drehende Ware. Dies erhoht einerseits Ihre Ver-
kaufszahlen und verhindert andererseits Diskussionen
bei der Bestimmung des Warenlagerwerts.

e Mobile Sachanalagen - Verkaufen Sie Uberfllissige
und veraltete Sachanlagen wie Maschinen oder Fahr-
zeuge, die Platz versperren und nicht mehr gebraucht
werden.

e Raumlichkeiten - Schauen Sie sich lhre Produktions-
halle aus den Augen eines Kéufers an. Rdumen Sie auf,
reparieren Sie wo notig oder geben Sie ihrer Halle gar
einen neuen Anstrich. Stellen Sie sicher, dass die
Réumlichkeiten den gesetzlichen Anforderungen ent-
sprechen.

e Mitarbeiter - Klaren Sie Ferien-, Bonus- und weitere
Ansprliche lhrer Mitarbeiter vor einem Verkauf ab, da-
mit der Verkaufspreis nicht tber den Wert der Anspru-
che gemindert werden kann. Versuchen Sie Schlissel-
mitarbeiter langfristig, d.h. auch Uber einen Verkauf
hinaus ans Unternehmen zu binden, damit ein reibungs-
loser Ubergang gewahrleistet werden kann.

e Mietvertrag - Gewahrleisten Sie eine moglichst lange
Mietdauer. Verlangen Sie wenn nétig Neuverhandlun-
gen mit dem Vermieter und dies noch wahrend dem Sie
planen Ihr Unternehmen zu verkaufen.

Die Wahl des Beraters fir den Firmenverkauf

Erfahrene Berater konnen einen grossen Einfluss auf den Ver-
kaufserfolg und den zu erzielenden Verkaufspreis Ihres Unter-
nehmens haben. Nachstehend einige hilfreiche Fragen, wel-
che Sie sich bei der Auswahl eines Beraters stellen sollten:

e Erfahrung - Fragen Sie nach, wie viele Unternehmen
der Berater in der Vergangenheit erfolgreich verkaufen
konnte und wann seine letzte Transaktion war. Das
Geschéft mit der Nachfolgeregelung boomt und viele
Dienstleister aus verschiedenen Sparten mdchten sich
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ein Stlick vom Kuchen abschneiden. Wahlen Sie einen
Begleiter, welcher sich ausschliesslich mit dem Thema
Nachfolge beschéftigt und nicht nebenbei noch Treu-
hand-, Rechts- oder Vermogensdienstleistungen anbie-
tet. Holen Sie wenn nétig Referenzen ein.

e Personlicher Aspekt — Achten Sie darauf, dass Sie sich
bei Ihrem Berater wohl fuhlen. Der Verkauf eines Unter-
nehmens ist eine persodnliche Angelegenheit und es ist
wichtig, dass Sie mit lnrem Berater jederzeit Gber Ihre
Prioritdten sprechen kdnnen. Ebenso vertritt er Ihr Unter-
nehmen bzw. Sie gegen aussen. Wahlen Sie einen Bera-
ter dem Sie vertrauen, der kommunikativ und verhand-
lungssicher ist.

e Honorar - Viele Berater berechnen einen Stundenansatz
oder vereinbaren vorab definierte Prozesszahlungen.
Einige Berater sind bereit einen Teil des Honorars er-
folgsabhéangig zu gestalten. Nur wenige nehmen das
gesamte Risiko auf sich und verrechnen erst dann ein
Honorar, wenn die Firma erfolgreich verkauft wurde. In
der Regel gilt: Je hoher die Erfolgskomponente desto
effizienter arbeitet der Berater und desto realistischer
schatzt er den Projekterfolg ein.
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