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Alles, was Sie wissen sollten für den erfolgreichen Verkauf Ihres Unternehmens

Von einem Unternehmer für Unternehmer
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Die Uhr tickt

Wenn der geeignete Nachfolger nicht in Sicht ist, sollte frühzeitig über den Verkauf des eigenen Unternehmens gesprochen werden. Nur damit ist langfristig der Erhalt sicherer Arbeitsplätze und die Absicherung des Unternehmers auf Basis seines oft größten persönlichem Vermögenswertes möglich.

Dieses Buch ist für alle Unternehmer über 50 geschrieben, die sich Ihrer Verantwortung gegenüber sich, Ihrer Familie und Mitarbeiter bewusst sind. Denn zu viele Unternehmen scheiden aus Altergründen oder durch plötzliche Krankheit des Inhabers ohne geeignete Nachfolge aus, ohne dass diese Ihr Unternehmen verkaufen konnten und vernichten damit Werte und Existenzen.

Wie bei der eigenen Hochzeit oder dem ersten Kind steht der gestandene Unternehmer aber oft ratlos und alleine gelassen vor dem Exit und wie dieser gelingen kann. Nur das ihm hier meist kein Freund, Partner oder Ehepartner helfen kann, da dieser kaum selber solch einen Unternehmensverkauf schon einmal hinter sich gebracht haben. Und so schieben viele Unternehmer diese wichtigste Entscheidung vor sich her und konzentrieren sich auf das Tagesgeschäft. Erst wenn man sich klar macht das dieses Thema sicher genauso beliebt ist wie die Verfassung des eigenen Testaments, wird klar welche Herausforderungen hier auf den Unternehmer zukommen. So ist das Thema Exit ein äußerst emotionsbeladenes Thema.




Ihr Lebenswerk

Hier geht es um Ihr Lebenswerk. Es geht um die vielen tausenden Stunden, Sorgen und Gedanken die man als Unternehmer für seinen Erfolg geopfert hat. Es geht um die eigene Existenz und die der Familie. Und es geht auch um die Mitarbeiter und deren Familien, die mit Ihrem Unternehmen verbunden sind.

Dieses Buch soll ein Leitfaden und Inspiration für Unternehmer sein, die Ihr Lebenswerk in den nächsten Jahren abgeben möchten: ob das nun 2 Jahre oder 10 Jahre sind. Ein Buch, das nicht von Beratern und Theoretikern geschrieben wurde, sondern aus der Sicht eines erfolgreichen Unternehmers, der sein Lebenswerk erfolgreich an einen Konzern verkauft hat.

Ein Buch für Macher und Macherinnen, die wissen das Sie in diesem Bereich noch nicht alles wissen können.

Und für Unternehmer denen bewusst ist welche riesige Aufgabe hier vor Ihnen liegt und die wissen wollen, warum Sie schon Jahre vor Ihrem eigenen EXIT die richtigen Weichen für einen erfolgreichen Verkauf stellen sollten.




Der Autor

In diesem Buch schreibt ein Unternehmer über seine eigene und ganz persönliche Exit-Erfahrung. Ein Ingenieur der sein Start-Up nach 20 Jahren an einen strategischen Investor, einen vielfach größeren Konzern, erfolgreich verkaufen konnte. Er berichtet über seine Erfahrung mit Erstkontakten, mangelhaft arbeitenden Beratern, Steuerfallen und andere Fallstricke, die Zeit davor und danach und über die entstandenen Win-Win-Situationen.




Abkürzungen und Fachbegriffe

Sie werden immer wieder Abkürzungen und Fachbegriffe in den Texten finden. Da dieses Buch nicht chronologisch ist und sicher öfter zur Hand genommen werden muss, um die Zusammenhänge und Details zu verstehen, werden wir diese nach und nach auflösen, klären und Sie finden weitere gute Erklärungen sicher leicht im Netz.




Die Unternehmerin

In diesem Zusammenhang soll kurz darauf verwiesen werden, dass in diesem Buch explizit auch die Unternehmerin, die oft mehr als viele Unternehmer leisten müssen, um Ihre Position in Einklang mit Familie und Kindern zu bringen, angesprochen ist. Der Gesellschaft gilt es diese Leistung zu würdigen. Bei großem Respekt für diese Leitung werden wir in diesem Buch der Einfachheit halber aber auf die weibliche Form verzichten.




Der Anfang vom Ende

Als ich mich erstmals mit dem Verkauf meiner Firma auseinandersetze, war ich Anfang Fünfzig. Das klingt vielleicht noch ein wenig jung, um sich mit diesem Thema auseinanderzusetzen. Wenn Sie sich jedoch den gesamten Verlauf eines Exits und dessen Hintergründe ansehen, dann ist es nie früh genug für dieses wichtige Thema.

Mit Mitte Dreißig habe ich meine erste Firma gegründet. Das war in der Zeit als die Dotcom-Blase Anfang der 2000 Jahre geplatzt war Auf Basis meines Ingenieurstudiums hatte ich bis dahin einige Jahre als Angestellter im Vertrieb gearbeitet. Mir war jedoch immer klar, dass ich auf jeden Fall ein eigenes Unternehmen führen möchte. Meine Firma war dann ein typisches Start-Up. Ich hatte dafür zwar wenig Eigenkapital aber eine tolle Idee für ein neues Produkt.

17 + 3 Jahre später hatte ich ein Unternehmen mit skalierbaren Produkten in einem wachsenden Markt. Wir erzielten eine hohe Marge und ich hatte ein entsprechendes Einkommen, bei effektiv weniger als zwanzig Arbeitsstunden pro Woche. Perfekt.

Aber nicht um damit Alt zu werden. Perfekt um es zu verkaufen. Warum ich die Firma dabei in 17 + 3 Jahre aufteile? Das ist einer der vielen Bausteine, die Sie kennen sollten, um Ihre Nachfolge optimal zu klären und auf die wir später noch genauer eingehen werden.




Für wen ist dieses Buch und für wen nicht

Wenn Sie Ihr Sie Ihr Auskommen fürs Alter bereits geregelt haben und kein Interesse an den Fortbestand Ihres Unternehmens haben oder wenn Ihre Nachfolge bereits perfekt geregelt ist, dann ist dieses Buch sicherlich nicht relevant für Sie.

Sollten Sie jedoch für Ihre persönliche Zukunft eine solide finanzielle Absicherung wollen und gleichzeitig Interesse am Fortbestand Ihres Unternehmens, den Arbeitsplätzen Ihrer Mitarbeiter und den Interessen Ihrer Stakeholder haben, dann macht es sicher Sinn sich mit dem Verkauf Ihres Unternehmens zu beschäftigen.

Schauen Sie sich doch einfach einmal um. Selbst familienintern funktioniert die Nachfolge nicht immer reibungslos. Bei vielen, so auch bei meinem letzten Arbeitgeber, verloren fast dreihundert Mitarbeiter Ihren Arbeitsplatz und die Inhaberfamilie Ihr Vermögen. Nur weil die familieninterne Nachfolge nicht wie gehofft funktionierte. Flankiert wurde das von jahrelangen Streitigkeiten innerhalb der Familie. Das war sicher nicht das Ziel des Firmengründers oder seiner studierten Kinder. Der Sohn war einfach kein Unternehmer, die Schwiegertochter war überfordert und der Senior konnte nicht loslassen. Aber alle drei hatten nicht die Weitsicht einen besseren Weg zu suchen.

Ein Gedanke, den viele Unternehmer jedoch haben, ist einfach keine Zeit zu haben, um sich mit dem Thema Unternehmensverkauf intensiv zu befassen.




Der Faktor Zeit

Dafür habe ich einfach keine Zeit, das mache ich später, wenn es so weit ist und andere Ausflüchte, um sich vor diesem Thema zu drücken, gibt es viele.

Natürlich ist es nicht angenehm, sich mit diesem Thema auseinanderzusetzen. Vielfach sind es sicher auch die täglichen Aufgaben und Probleme im Geschäftsleben und im Privaten die kaum Zeit lassen, sich intensiv mit diesem Thema zu beschäftigen. Dabei stellt Ihr Unternehmen, wenn es gut aufgestellt ist, wahrscheinlich Ihren größten Vermögenswert dar. Werthaltig wird dieser Vermögenswert jedoch erst wenn es einen liquiden Käufer gibt, der diesen Wert im Idealfall auch bezahlt.

Dafür ist es aber wichtig, sein persönliches optimales Zeitfenster zu kennen und dann optimal vorbereitet zu sein. Sollen Sie den optimalen Zeitpunkt verpassen und Ihr Unternehmen nicht rechtzeitig verkaufen, verlieren Sie vermutlich in einigen Jahren Ihren vermutlich größten Vermögenswert. Spätestens dann, wenn Sie Ihre Firma, im Alter oder bei Krankheit, irgendwann einfach nur noch schließen können. Denn dann kann Ihr bis dahin ertragreiches und Ihnen Freude bereitende Unternehmen auch zu einer extremen Belastung werden.

Wenn Sie über fünfundsechzig sind, werden die Banken anfangen intensiv überdenken Ihnen noch Kredite zu geben. Kunden, Mitarbeiter und Auszubildende werden sich fragen, ob das Unternehmen eine Zukunft hat.

Dabei läuft auch noch die demoskopische und gesellschaftliche Entwicklung gegen Sie. Der aktuelle Fachkräftemangel ist nichts gegen den künftigen Nachfolgermangel. Gleich mehrere Faktoren erschweren eine einfache Nachfolgeregelung und einen Verkauf Ihres Unternehmens. Denn immer mehr Unternehmer aus der Babyboomer Generation 50plus werden in den nächsten Jahren händeringend einen geeigneten Nachfolger suchen. Gut ausgebildete Fachkräfte und selbst die eigenen Kinder der meisten Selbständigen und Unternehmer sind gleichzeitig gar nicht mehr bereit das Unternehmen der Eltern zu übernehmen, da Sie erkennen, dass es bei dem Fachkräftemangel viele sichere und lukrative Jobs mit mehr Work-Life-Balance und Freizeit gibt. Der Wettbewerb um jeden einzelnen Nachfolger wird damit von Jahr zu Jahr größer.

Keine Lösung hatte ein pragmatischer und über Jahrzehnte erfolgreicher Unternehmer, bei dem ich eine Maschine kaufte. Als er erfuhr das ich mein Unternehmen verkauft hatte, wurde er hellhörig. Er hat keine Kinder, hatte aber bisher auch keine externe Lösung gefunden. Mir schien es aber eher, dass er auch keine suchte, denn mein Angebot sich noch einmal auf ein ausführliches intensives Gespräch zu treffen und ihm von meinen Erfahrungen zu berichten, hat er nicht umgesetzt.

Aber auch Inhaber großer familiengeführten Unternehmen erkennen den Wandel im Mindset der Generationen.

Ein mir bekanntes mittelständisches Unternehmen aus dem Ruhrgebiet in der zweiten Generation, das mit über zweihundert Mitarbeitern und über 200 Million Euro Umsatz wirklich erfolgreich ist, kann unter den zehn Enkeln des Gründers keine geeignete Nachfolge identifizieren.

Vor wenigen Jahrzehnten wäre es fast noch selbstverständlich gewesen hier auf Biegen und Brechen auch eine zweitklassige familieninterne Lösung zu finden. Der verantwortlichen Inhaber hat aber erkannt das dies nicht die richtige Lösung ist und plant, im Interesse aller Stakeholder, den Verkauf des Unternehmens.

Bei einem Unternehmen dieser Größenordnung wird dabei wahrscheinlich nicht eine einzelne Person als Käufer in Betracht kommen. Oft wird in dieser Größenordnung nur ein strategischer oder ein Finanzinvestor das notwendige Kapital bereitstellen können.

So wie in diesem Fall sollten Sie selbst ebenfalls über dem Kreis möglicher Käufer nachdenken und diesen damit signifikant erweitern. Denn es ist wichtig zu verstehen, dass es einen regelrechten Wettbewerb um jeden einzelnen Firmen-Käufer gibt.

Stakeholder sind Personen oder Organisationen, die von den Aktivitäten eines Unternehmens betroffen sind oder davon beeinflusst werden. Dazu gehören unter anderem Kunden, Lieferanten, Mitarbeiter, Investoren, Gesellschafter und indirekt deren Familien.

Deal-Breaker bezeichnen Sachverhalte oder Bedingungen, die zum Abbruch der Verkaufsverhandlungen führen werden

Mergers&Acquisitions M&A steht für den Zusammenschluss oder Kauf von Unternehmen. Der Zusammenschluss kann durch Verschmelzung oder Fusion (Merger) entstehen. Die andere Möglichkeit ist der Kauf von Anteilen an einem anderen Unternehmen oder dem Unternehmen als Ganzes (Acquisitions).




Mögliche Käufer und viele Mitbewerber

Wer sich nicht, in seinen frühen Fünfzigern intensiv, mit dem Thema auseinandersetzt und regelmäßig das Thema auf seine persönliche Aufgabenliste setzt, wird anderen Unternehmern den Vortritt im Markt um geeignete Nachfolger lassen, irgendwann keinen passenden Käufer mehr finden und damit viel Geld verlieren.

Obwohl ich mich bereits seit vielen Jahren mit dem Thema Unternehmensverkauf beschäftigt hatte, war mir noch vor einigen Jahren gar nicht bewusst, wie viele Unternehmer Ihre Nachfolge nicht lösen oder keine Lösung finden. Viele denken noch nicht einmal intensiv darüber nach, geschweige denn, dass Sie sich aktiv damit auseinandersetzen.

Wenn ich hier in Gesprächen mit Unternehmern mal persönlich frage ob oder wie das Thema EXIT behandelt wird, kommen meist nur erstaunte Blicke. Für viele ist es ein unangenehmes Thema, das sofort schnell wieder verdrängt wird. Vielleicht weil der in seinem Thema so anerkannte und starke Unternehmer hier mit seiner Vergänglichkeit und Ersetzbarkeit konfrontiert wird.

Erst nachdem ich meinen eigenen Exit vollzogen hatte, wurde mir in den vielen Gesprächen mit anderen Unternehmern klar, welche Schwierigkeiten und oft scheinbar unüberwindbare Hürden hier vor einem liegen. Warum das so ist und wie man den richtigen Käufer von sich und seinem Unternehmen überzeugen kann, darum soll es in diesem Buch gehen. Später werden wir dann noch einige Gedanken aufgreifen und sehen welchen Lösungen es geben kann.




Der erste Gesprächspartner zum Thema EXIT

Der erste Ansprechpartner eines Unternehmers zum Thema Unternehmensverkauf ist naheliegenderweise oft der eigenen Steuerberater. Dieser hat den Unternehmer immerhin über viele Jahre begleitet und hat vermeintlich alle notwendigen Daten und das entsprechende Wissen.

Alternativ oder zusätzlich wird auch ein Gespräch mit einem M&A-Berater gesucht.

Auch ich bin diesen Weg gegangen und habe feststellen müssen, welcher massive Gedankenfehler hier zugrunde liegt und wie man diesen möglicherweise vermeiden kann. Später dazu mehr.

Der zeitliche Aufwand für die Suche nach dem richtigen Käufer, den dann folgende Verkaufsprozess und die Kosten habe ich übrigens völlig unterschätzt. Es ist aber sicher besser hier eine klare Vorstellung zu haben. Daher werde ich hier in einem späteren Kapitel gesondert auf dieses Thema eingehen und Hinweise geben, wie dieser Prozess sicherer und schlanker gestaltet werden kann.




Fakten und Unterlagen

In den Jahren vor meinem Unternehmensverkauf hatte ich die Unternehmensverkäufe ähnlicher Unternehmen, viele davon in meiner Branche, analysiert. Zuvor hatte ich mich nur drauf konzentriert einen einzelnen Käufer zu finden. Viele stellen sich hier sicher zuerst eine einzelne Person vor.

Durch die Analysen wurde mir aber schnell bewusst, dass ich bei meiner Größenordnung am besten an einen liquiden strategischen Investor verkaufen könnte. In jeder Branche stechen hier Unternehmen heraus und auf diese habe ich mich dann gezielt konzentriert. Diesen oder besser noch diese idealen Käufer zu finden und ein positives Erstgespräch zu führen, ist übrigens mindestens genauso schwer wie einen neuen Top-Kunden für Ihre Firma zu akquirieren. Und das ohne dabei Ihren firmeninternen Vertrieb einsetzten zu können.

Als ich dann aber den idealen Käufer gefunden hatte, dieser Ernst machte und mir, nach einem Vorgespräch, eine Verschwiegenheitserklärung sandte, war ich schnell völlig überfordert mit dem Ablauf, den Fachbegriffen und den Anforderungen der Fachanwälte, der Steuerberater und der M&A Berater des Interessenten. Neben meiner täglichen Arbeit sollte ich plötzlich ein M&A Team aufstellen, meine Firma präsentieren, Unterlagen der letzten drei Jahre bereitstellen, buchhalterische Daten aufbereiten, Verträge vorlegen und gefühlt 5000 Fragen beantworten. Auf Englisch. Ich war völlig überfordert. Und dabei hatte ich sogar ausreichend Zeit, da ich nur zu einem geringen Teil im operativen Geschäft verpflichtet war. Da wurde mir bewusst, dass ich meine Hausaufgaben nicht ausreichend gemacht hatte.

Weil mir niemand im Vorfeld gesagt hatte, was ich alles brauche, um den wichtigsten und besten Deal meines Lebens erfolgreich abzuschließen.

Bücher von Steuerberatern oder M&A-Beratern, die ich hier fand, sind hier rein theoretisch. Hier werden zwar alle Fachbegriffe im Detail erklärt, aber praktische Tipps zum Ablauf von der Akquise über Deal-Breaker bis zum idealen Zeitfenster fehlten hier einfach.

Hätte ich damals mein eigenes Buch gehabt, wäre ich viel besser vorbereitet gewesen und hätte viele Dinge, die ich dann in kurzer Zeit beschaffen und klären musste, bereits im Vorfeld geklärt. Das hätte mir viel an Nerven, Geld und Zeit gespart.
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