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con|cess - Ihre Experten fiir Unternehmensnachfolge im Mittelstand

Sehr geehrte Damen und Herren,

planen Sie, Ihr Unternehmen in den kommenden Jahren zu verkaufen? Wenn ja, haben Sie sich schon
einmal Gedanken dariiber gemacht, was Sie anschiieRend tun wollen, wenn eines der wichtigsten Themen

der vergangenen Jahre und Jahrzehnte —

Ihr Unternehmen — auf einmal nicht mehr im Mittelpunkt steht?

Nein? Dann wird es héchste Zeit. Warum die Frage nach dem ,Danach* nicht nur fiir Unternehmensverkaufer
persnlich wichtig ist, sondern auch entscheidend fiir einen erfolgreichen Verkauf, erklart con|cess-Partner
Norbert Richter im grofien KLARTEXT-Interview dieser Ausgabe. Ob ein Unternehmen fit fiir die Nachfolge
ist, hingt von vielen Faktoren ab. Einer der wichtigsten ist die Kundschaft, daher befassen wir uns in dieser
Ausgabe des Unternehmens-Selfchecks noch einmal mit ihr. Auerdem finden Sie wieder viele Tipps und
Hinweise rund um den Nachfolgeprozess aus der Praxis Ihrer con|cess-Partner in Deutschland, Osterreich

und der Schweiz.

Da diese die letzte Ausgabe unseres Newsletters im Jahr 2022 ist, wiinschen wir Ihnen schon jetzt ein
schones Weihnachtsfest im Kreise Ihrer Familie und Freunde und natiriich ein gutes, gesundes,

erfolgreiches neues Jahr!

Ihr conlcess Team

Zahl des Monats
2.029

Die Zahl der Fusionen und ( ist laut seit

Aktuelle Angebote

Etablierter Markenhersteller von

2017 im Mittel um 0,7 Prozent pro Jahr gesunken. Demzufolge dirften
im aktuellen Jahr 2.029 M+A-Transaktionen stattfinden, 32,7 Prozent
weniger als im Vorjahr, das von einem sehr hohen

Ein seit Jahrzehnten am Markt

gepragt war.

Quelle: 1BISWorld - Industry Market Resoarch, Reports, & Staistics

Neuigkeiten von con|cess
Neumarkter con|cess-Partner Hans Miinch erweitert
seine HMC Consulting

Um die Mandanten im stlichen Bayern zwischen Coburg, Niimberg,
Burghausen und Passau auch in Zukunft bestens beraten zu kinnen,
stellt Geschéftsfiihrer Hans Miinch seine HMC Consulting neu auf. Ein
Team mit aus
unterschiedlichsten Branchen, dazu regionale Kooperationspartner
i igen Raum

etabliertes
hervorragendem Ruf im Design
und Handel hochwertiger Damen-
Accessoires mit Fokus auf die
eigene Marke sowie eigener B2C-
und B2B-Online-Plattform sucht
einen Nachfolger.

Die Konzentration auf Marke, ein
haherpreisiges Sortiment und der
Aufbau der eigenen Online-
Plattform liegen genau im Trend
des Marktes und wirken sich positiv
auf das Umsatzwachstum aus. Die
Liquiditatssituation des
Unternehmens st hervorragend, es

mit

jas im
filhrende con|cess-Beraternetzwerk — damit profitieren HMC-
Mandanten von umfassender Expertise in allen Details des gesamten
Nachfolgeprozesses.

Weitere Informationen dazu finden Sie auf der Website www.hmc-
consulting.org bzw. in der Partnervorstellung ,Wir wie Siel" im weiteren
Verlauf dieses Newsletters.

Frage des Monats
Welche Fragen heantworten con|cess-Partner im
kostenlosen Informationsgespréch?

Selbst die erfolgreichsten Untemehmer verkaufen eine Sache in den
meisten Fallen nur einmal im Leben: ifr eigenes Unternehmen. Kein
Waunder also, dass sie viele Fragen haben. Da erfahrene und
erfolgreiche M+A-Berater wie beispielsweise die con|cess-Partner
meist mehrere Unternehmen pro Jahr verautiem, haben sie die
richtigen Antworten parat. Schon ein erstes, kostenloses

kann viele ( beseitigen, zum Beispiel
dazu: Wie strukturiert man einen Nachfolgeprozess und wie lange
dzuen dieser? Wie wird Vertraulichkeit gewahrt? Ab wann muss man

seine Identitat gen? Welche

ormatonen bendtigt ein Kaufinteressent und wann stellt man diese
2ur Verfiigung? Wie erstellt man eine markigerechte
Unternehmensbewertung? Welche Kosten entstehen?

Haben Sie diese oder andere Fragen? Rufen Sie gerne das con|cess-
Unternehmertelefon gebiihrenfrei unter 0800 2662377 an. Taglich von
12 bis 20 Uhr erhalten Sie dort kompetente Auskunft, auch am
Wochenende.

Fit fiir die Nachfolge?
Der L

Optimalfall: Die Kundenstruktur ist breitgeféchert, kein Kunde macht
mehr als fn Prozent des Umsatzes und Gowinns aus. Es g keino
Ch: bedarf also
nicht derZuslvmmung ainzeiner Kundan bow. o haben kein auf diesen
Fall bezogenes Kindigungsrecht Fure\gene geschiltzte Produkte oder
Le\s(ungen gibtes ul

(i die Kunden ist und zeitnah, die
Kandon fiblan sich it sinem Rundur- sorglos-Paket” gut
aufgenoben, wieshalb &5 auch ené Vielzahl von Stammunden bt
Neue Kunden werden systematisch und mit iberschaubarem Aufwand

is um
zahlen etablierte und namhafte
Handelspartner national und
international sowie Homeshopping-
Sender und Endverbraucher iiber
die Online-Plattform.

Ideale Erwerber sind andere
Handelsunternehmen im Bereich
Mode/Accessoires, die ihr Angebot
rweitern wollen oder die

ermégenden Kunden weltweit mit
anderen Luxusgiitern individuell
versorgen und damit ihr Portfolio
erweitern wollen, auRerdem
Wettbewerber zur Erhdhung des
Umsatzanteils am Gesamtmarkt,
zum deutschland- oder
europaweiten Ausrollen der
Kernmarke mit ihrem vorhanden
Vertriebsnetz oder zur Erweiterung
von Spill Over-Effekten in Sachen
Fashion- und Designkompetenz.
Als Management Buy-in-
e a0
erfahrene Modedesigner
idealerweise mit
Auslandskontakten in Frage, die
eine fiir Erwerb und Expansion
notwendige Finanzierung stemmen
kénnen.

Die im Eigentum befindliche
Betriebsimmobilie kann ebenfalls
erworben werden.

Die Inhaberin ist sefr stark an der
erfolgreichen Weiterfiihrung von
Unternehmen und Marke
interessiert. Sie steht bei Wunsch
des Kaufers noch fiir einen
langeren Zeitraum auf Beraterbasis
2ur Begleitung des Ubergangs
bereit.

Unsere Chiffre-Nr.: V 19087

akquiriert, die vertragliche Bindung kann langfristig gestaltet werden.  Osterreich:

Die Abhangigkeit der Kunden vom Untemehmen ist relativ hoch. Es Metallbauunternehmen
gibt einen attraktiven Onli ohne damit Di 2 und Stahl
verérgem, oder ein Onli bedeutet fiir die

keinen Wettbewerbsvorteil.

Wie der Worst-Case aussieht und was Sie daraus lemen kénnen, lesen
Sie im weiteren Unternehmens-Selfcheck ...

KLARTEXT von con|cess M+A-Partner Norbert Richter (Berlin /
Stuttgart)

n»Konkrete Pléne fiir die Zeit nach dem Verkauf sind
erfolgsentscheidend!“

Wie gut kinnen Unternehmer nach dem Verkauf loslassen?
Das kommt auf die Situation an. Bei zwei Gruppen von
Unternehmensverkaufern stellt sich die Frage gar nicht: bei jungen
Menschen der Start Up-Generation, die verkaufen, um ein neues
Projekt zu realisieren und bei — meist élteren — Unternehmern, die den
richtigen Zeitpunkt verpasst haben und dann alters- oder
krankheitsbedingt schnellstmoglich verkaufen miissen. Die dritte
Gruppe, die ihr Lebenswerk geplant verkauft und mit Anfang bis Mitte
501 den Nachfolgeprozess einsteigt, teilt sich wieder in zwei Halften:
die eine weil genau, was sie im Anschiuss machen will, die andere hat
noch keine Vorstellung.

Wie wichtig ist eine Idee von dem ,Danach*?
So wichtig, dass ein guter Berater schon im Erstgespréch danach fragt.
Verkaufer, die mit einem iiberzeugenden Plan antworten kénnen,
haben alles richtig gemacht. Wer von der Frage iberrascht ist und
keinen Plan hat, der droht, nach dem Verkauf in ein Loch zu fallen wie
ein Hochleistungssportler, der iiber Nacht aufhor, statt Stiick fir Stiick
abzutrainieren. Hier ein Problembewusstsein zu schaffen und die
Ideenfindung zu begleiten, ist eine wichtige Berateraufgabe. Denn fiir
viele Unternehmer bricht nach dem Verkauf der Lebensinhalt weg, die
Tagesstruktur, viele Kontakte, auferdem andern sich Status und das
gewohnte Umfeld. Die Relevanz der Frage zeigt iibrigens auch eine
Erhebung des Institutes ifm, das seit Jahrzehnten Befragungen zu
Unternehmensnachfolge durchfiihrt. Aus der geht hervor, dass immer
noch rund 40 Prozent aller Ubergaben daran scheitern, dass Inhaber
nicht loslassen kénnen.

Lesen Sie das ganze KLARTEXT-Interview .

Inside M+A:
Das sollten Sie wahrend des Nachfolgeprozesses tun
(oder besser lassen!)

Im Erstgespréich zwischen Verkaufer und potenziellem Kaufer wird der
Grundstein fiir den spéiteren Verlauf der Verhandlungen und des
Geschiftes insgesamt gelegt — im Guten wie im Schiechten. Fihlen
sich beide von Anfang an nicht wohl miteinander, wird ein effizienter
und fiir beide erfolgreicher Abschluss schwierig. Tritt der Verkaufer mit
einer ganzen Kohorte von Anwailten, Steuerberatemn und anderen
Vertrauten auf, gerat der Kaufinteressent oft unndtig unter Druck.
Verstehen sich Verkéiufer und potenzieller Kaufer zu gut, zum Beispiel
weil sie beide technikverliebt sind, verlieren sie im Erstgespréch gerne
das eigentiche Thema, den Unternehmensverkauf, aus dem Blick.

ist ein ein effizienter
Informationsaustausch in angemessener Zeit. Es sollte nicht langer als
anderthalb bis zwei Stunden dauer, zuziiglich der Zeit fiir eine
Besichtigung. Dafiir muss es bestmdglich vorbereitet sein, beide Seiten
sollten im Vorfeld die wichtigsten Eckdaten des anderen sowie des
Geschiftes kennen. Der Tellnehmerkreis sollte so klein wie mdglich
sein, eine Moderation durch einen erfahrenen M+A-Berater st hilfreich.
Er unterstiitzt den Verkdufer auch bei einer effizienten Steuerung des
Gespréiches. Es beginnt iiblicherweise mit der Vorstellung des
Kaufinteressenten, dessen Aussagen zur Kaufmotivation und zu
zeiichen Vorstellungen. Potenzielle Kaufer nutzen das Gespréich vor
allem, um den Verkaufer kennen zu lemen und daraus eine
Verhandlungsstrategie abzuleiten, aulterdem, um ihre Position
auszuloten und Fragen nach der Verkaufsmotivation zu stellen. Nicht
alle sind dabei besonders geschickt und stellen friih sefr kritische
Fragen zur Lage des Untemehmens, Der Verkaufer sollte ruhig
bleiben, verteidigen muss er sich nicht. Haben beide nach dem
Erstgespréch einen guten Eindruck, dirfen sie das autiem. Zu
vereinbaren bleibt dann noch eine Riickmeldung innerhalb eines
angemessenen Zeitraumes

Diese und viele Tipps mehr stehen im Ralgeber Unfernehmensverkauf der conlcess
Marketing und Verwaltungs GmbH, zu bestellen diber die Website wi concess.de.

Wir wie Siel
Das ist con|cess, zum Beispiel in Neumarkt

Dr. Kristina Hacker, Hans Miinch, Michael Keller und Alexander Miinch
— das sind die vier Nachfolgeexperten, die das neue, erweiterte Team
der HMC Consulting GmbH in Neumarkt bilden. Sie sind
Ansprechpartner in allen Belangen der Unternehmensnachfolge,
Existenzgriindung, Untemehmensbewertung und
in den Nimberg-Firth-
Erlangen‘ Regensburg und Passau. ,Wir sind ein dynamisches Team
aus Alt und Jung und besitzen eine breite Palette an Erfahrungen und
Kenntnissen aus vielen Branchen und Fachgebieten,” beschreibt
Geschaftsfiihrer und con|cess-Partner Hans Minch. Er ist seit 2017
selbstandiger Unterehmens- und M+A-Berater. Er weif, wi
Unternehmer ticken und was sie bendtigen, bringt er doch msgesaml
mehr als 30 Jahe Erfahrung n der untemenmerischen Praxis it als
jen
Branchen Elektmmk Kunstsmﬂ Toxt, Tiehau, Anlagenbau und
Spielwaren sowie als Vorstand, CFO, Leiter Personal und IT eines
weltweit tatigen Untornehmens der Toxtindusire

Lesen Sie mehr zu HMC Consulting

Der kleine M+A-Duden:
Unternehmer, der

Substantiv maskulin (wird als Bezeichnung fiir Personen aller
Geschlechter gebraucht). Bedeutung: Eigentiimer eines
Unternehmens. Synonyme: Erzeuger, Fabrikant, Hersteller, Inhaber,

(6sterr.). Herkunft: (frz.),
Undertaker (veraltet engl.).

Welche Rollen Unternehmer und Geschaftsfiihrer einnehmen und
warum diese Funktionen personell getrennt sein sollten, lesen Sie in
unserem M+A Duden.

Sagen Sie es bitte nicht 1
Die Floskel des Monats und was sie wirklich bedeutet*

Der Kaufer kann die Kosten sofort reduzieren und damit hohere
Gewinne erzielen." Verstanden wird: ,Wir wissen nicht wirklich, wo in
unserem Potenziale fiir iegen
kénnten. Emsthaft versucht, Kosten zu reduzieren, haben wir auf jeden
Fall nicht.*

*Manche Floskeln von Verkufern in Verhandlungen bogleiton erfahrene M-+A-Berater
seit Jahr und Tag. Potenzielle Kaufer verstehen, wie sie wirkiich gemeint sind, und.
das ist fiir die Nachfolgesuche selten hilfeich.

Zum Verkauf steht em AR
im Baugewerb
R (Aluminium
1 Stahl) mit einem grofien
Stammkundenanteil und sehr guter
Reputation. Es hat eine
hervorragende Marktposition unter
anderem dank hoher Termintreue,
konkurrenzfahiger Preisgestaltung,
aulerordentlichen Know-hows und
langjahriger Erfahrung sowie sehr
hoher Qualitatsstandards. Die 35-
kopfige Belegschaft ist sehr gut
ausgebildet und besteht aus
motivierten und langjahrigen
Mitarbeitern. AuRerde ist das
Leistungs- und Produktportfolio
breit gefichert und am
Kundenbedarf orientiert. Der gute
Standort bietet
Expansionsméglichkeiten, eine
Photovoltaikanlage zeigt die
nachhaltige Untemehmensfiihrung.
Die Immobilie ist Eigentum des
Gesellschafters. Sie kann zu
gleichbleibenden Bedingungen
angemietet oder separat erworben
werden.

Ideale Erwerber sind
Branchenunterehmen zur
Expansion bzw. auf der Suche
nach einem zusétzlichen Standort
oder Investoren zur Ergénzung des
Portfolios oder Branchenkenner
bzw. -einsteiger auf dem Weg zur
Selbstandigkeit mit einem bereits
sehr gut am Markt etablierten
Unternehmen.
Unsere Chifire-Nr.: V 19108
Diese und weitere Angebote finden
Sie in der con|cess
Unternehmensbérse

Ratgeber Unternehmensverkauf

Das Praxishandbuch fiir einen
erfolgreichen
Unternehmensverkauf -
iiberarbeitete Neuauflage
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