Aktive Vorbereitung fiir den Unte%khzensverkauf B
als Chance fiir betriebliche Optimierun :

Der Unternehmensverkauf ist oft die wichtigste Transaktion im Leben eines Unternehmers. Haufig wird dieses Thema

jedoch im Vorfeld geradezu fahrlassig ignoriert. Oftmals erhdlt jede ProdukteinfUhrung und Marketing-Kampagne mehr
Aufmerksamkeit und wird akribischer geplant und vorbereitet als der eigene Unternehmensverkauf. Hier stimmen die
Prioritaten nicht. Dieser Artikel geht auf die Grunde fur dieses Missverhaltnis ein und zeigt vor allem, welche Auswirkungen

diese Untatigkeit und die fehlende Vorbereitung im schlimmsten Fall haben kénnen. Wir zeigen Ihnen zudem einige einfache
und im Tagesgeschaft leicht zu verankernde Vorbereitungsmethoden und -leitgedanken, die Ihnen helfen, die Verkaufsvor-
bereitung in den operativen Alltag zu integrieren. Dies hat einen positiven Nebeneffekt: So wird die Verkaufsvorbereitung

automatisch auch zu einer betrieblichen Optimierungschance.

Autor: Ralph Hoffmann, Geschaftsfuhrer der Unternehmens-Broker GmbH

Ursachenforschung: Woran liegt
es, dass die Vorbereitung des Unter-
nehmensverkaufs oft einen ge-
ringen Stellenwert hat und keine
Beriicksichtigung im Arbeitsalltag
findet?

Als Unternehmer wissen Sie: Das Ta-
gesgeschift und der operative Betrieb
verlangen die volle Aufmerksamkeit und
Konzentration aller Energien und Res-
sourcen. Kin moglicher zukiinftiger Ver-
kauf ist noch in weiter Ferne und somit
scheinbar nicht prioritir. Durch diesen
Irrglauben werden kurzfristige, oft ope-
rative Ereignisse i{iber das langfristige
und ungewisse Ereignis ,,Unternehmens-
verkauf* gestellt. Fine zutiefst mensch-
liche Vorgehensweise und ebenso fatal.
Diese Einstellung ist selbstverstindlich
nachvollziehbar und auch iiberlebens-
notwendig. Ganz nach dem Motto: Ope-
rative Probleme wie Kundenbeschwer-
den oder Lieferzeitprobleme miissen

zuerst gelost werden. Erst wenn solche
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Tagesbaustellen behoben sind, sind die
meisten Unternehmer gewillt, sich Ge-
danken iiber die Nachfolge bzw. einen
Verkauf zu machen. Das Problem dabei:

Solche operativen Probleme tauchen in

jeder Unternehmensphase auf. Dadurch

riickt das Thema Verkaufsvorbereitung

auf den St. Nimmerleinstag.

Neben der

und Beanspruchung spielen aber auch

operativen Verpflichtung
emotionale Griinde eine wichtige Rolle
fiir das Wegschieben oder die fehlende
aktive Verkaufsvorbereitung. Schlie8lich
bedeutet der Unternehmensverkauf im-
mer auch das Ende eines Lebenskapitels.
Er geht also entsprechend oft einher mit
dem unternehmerischen Ausscheiden,
in vielen Fillen sogar mit dem Iinde des
Arbeitslebens. Fine Vorstellung an die
sich viele Unternchmer nach zig Jahren
in der eigenen Firma nur schwer gewoh-
nen koénnen. Einhergehend mit dieser

Erkenntnis stellen sich viele Fragen fiir

KéIn T: +49 (0) 221 64 30 81 81

jeden Unternehmer: Was mache mit
meiner Zeit und meinem Leben, wenn
ich die Firma verkauft habe? Diese Un-
gewissheit setzt viele Unternehmer unter
Druck und ldsst sie vor der Auseinan-
dersetzung mit dem Verkauf und vor der
Herbeifithrung dieser neuen und unge-
wissen Situation zuriickschrecken. Da-
mit ist das Problem aber bekanntlich nur

aufgeschoben...

Oftmals spielt aber noch ein ganz ande-
rer Grund mit rein, die Verzogerungs-
taktik: Die mangelnde Erfahrung mit
der Thematik Unternehmensverkauf.
Nach unserer LErfahrung sind 90% der
Verkiufer auch die Unternehmensgriin-
der und somit oft Erstverkiufer. Daher
konnen sie nicht auf fundierte Erfah-
rungen zuriickgreifen. Ein offener Aus-
tausch mit Mitarbeitern, Kunden und
Lieferanten ist zudem aus Vertraulich-
keitsgriinden nicht moglich. Manch ei-

ner hat das Gliick, dass er einen erfolg-
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reichen Verkiufer kennt, mit dem er sich
austauschen kann. Leider drehen sich
diese Diskussionen oft nur um den ei-
gentlichen Transaktionsprozess, wie die
Vermarktung, die Verkaufsunterstiitzung,
die Unternehmensbewertung, den Un-
ternehmenskaufvertrag oder die Unter-
nehmensiibergabe. Sehr selten wird der
Zeitraum vor dem eigentlichen Trans-
aktionsprozess thematisiert oder aus-
fithrlich besprochen - der letztlich den
Boden fiir die erfolgreiche Transaktion
bereitet. Das liegt in der Regel daran,
dass auch erfolgreiche Unternehmens-
verkiaufer in den meisten Fillen keine
Lwbewusste“ aktive Verkaufsvorbereitung
durchgefiihrt haben. Viele sind sich der
wirklichen Erfolgsfaktoren des eigenen
Unternehmensverkaufs schlicht nicht be-
wusst und begriinden den erfolgreichen
Verkauf oft mit der gelungenen Trans-
aktionsvorbereitung und -durchfithrung
oder mit der hohen Attraktivitit der
eigenen verkauften Firma. Demzufolge
konnen auch keine konkreten Mal-
nahmen und schon gar kein durchgin-
giges Vorbereitungssystem weitergege-

ben werden.

Hier kann ein Stiick weit die Fachlite-
ratur helfen: Fir die vorausschauenden
und aktiv planenden Verkiufer gibt es
zahlreiche Biicher tiber die Nachfolge-
planung oder den Unternechmensver
kauf. Allerdings stehen zwei Tatsachen
einer praktikablen Anwendung oft ent-
gegen. Viele Unternehmer denken zwar
lange tiber einen Verkauf nach. Doch ist
die Entscheidung erst einmal gefallen,
dann beginnt in vielen Fillen sofort die
Inititerung eines Verkaufsprozesses durch
die Beauftragung eines Unternehmensbe-
raters oder die direkte Ansprache eines
Kiufers. Damit wird die langjihrige Pha-
se der Verkaufsvorbereitung im Grunde
einfach tibersprungen. In vielen anderen
Fillen sind Ratschlige der Fachliteratur
nicht umsetzbar, da sie in der Regel vom
Unternechmer utopisch viele Verinde-
rungen und zusitzliche Anpassungen des
Betriebs erfordern, die schnell neben
dem Tagesgeschift in den Hintergrund
geraten, da sie eben kein einfaches

und implementierfihiges Vorbereitungs-
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system anbieten. Fine langjihrige Beglei-
tung durch einen Unternehmens-Bro-
ker bzw. Unternehmensberater scheidet
oft etwa aus Kostengriinden aus. Somit
entfillt eine geplante, langjihrige und
kaufpreisoptimierende Vorbereitung des
eigenen Unternehmensverkaufs oft voll-

stindig. Mit den entsprechenden Konse-

quenzen...

Die Konsequenzen einer fehlen-
den langjahrigen und intensiven
Vorbereitung des eigenen Unter-
nehmensverkaufs!

Die Konsequenzen lassen sich grob in
zwel Ebenen einteilen: 1. Okonomische
Unterschiede hinsichtlich des erzielbaren
Verkaufspreises. 2. Unternehmen, die auf
einen Verkauf vorbereitet sind, sind oft
betrieblich besser strukturiert und opti-

miert.

An dieser Stelle eine Abhandlung be-
ziglich  der  Unternehmensbewertung
verfassen zu wollen, wiirde den Rahmen
sprengen. Dennoch muss kurz darauf ein-
gegangen werden, damit zumindest die
groben Zusammenhinge klar sind. Der
Wert eines kleineren und mittelstindi-
schen Betriebs wird klassisch durch Ange-
bot und Nachfrage am Markt gebildet. Je
attraktiver eine Unternehmung ist, umso
mehr Interessenten gibt es. Die hohere
Nachfrage treibt bekanntlich den Preis.
Somit ist das primire Ziel eines jeden
Verkaufsprozesses, eine relativ hohe An-
zahl von Interessenten im Rahmen eines

Bieterverfahrens (auch Auktionsverfahren
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genannt) zu beteiligen. Knackpunkt: Die
eigentliche Unternehmensattraktivitit
kann in dieser Phase nicht mehr verandert
werden, sondern nur deren Darstellung
und die professionelle Durchfiihrung des
Transaktionsprozesses durch einen Unter-
nehmens-Broker oder Unternehmensbe-
rater. Somit kann ein etwaiger Unterneh-
mens-Broker nur mehr Nachfrage iiber
die Anpassung des Verkaufspreises gene-
rieren. Das eigentliche Ziel miisste jedoch
sein, die Attraktivitit der Unternchmung
bereits vor einem Verkauf zu erhohen und
iiber den wesentlich sinnvolleren Hebel
der Attraktivitit bzw. Qualitit eine stir
kere Kiufernachfrage zu generieren. Wie
wird jedoch die Attraktivitit einer Firma
gemessen oder ermittelt? Neben der rein
(EBIT,
Gewinn etc.) spielen im KMU-Segment

ertragsorientierten Betrachtung

auch die sogenannten weichen IFaktoren
eine sehr grole Rolle. Die weichen Fak-
toren konnen wiederum in zwei Kategori-
en zusammengefasst werden: 1. Geringes
offensichtliches Risiko und 2. hohe Funk-
tionsfihigkeit und Stabilitit des Unterneh-
mens als System. Am einfachsten lisst sich

das erkliren, wenn man die Kiuferper
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spektive einnimmt. Dafiir haben wir de-
finiert, was ein Kaufer ,idealerweise” 1im

Rahmen des Unternehmenskaufs sucht:

v Wachstum: Eine profitable und
wachsende Unternehmung.

v Bewdhrter Betrieb: Ein ein-
gespieltes und funktionsfihiges
Team mit vielen Leistungstrigern
in einem erprobten und funktio-
nierenden Geschiftsmodell.

v Inhaber-Unabhédngigkeit:
Ein Inhaber unabhingiges Unter-
nehmen, das erfolgreich ohne den
scheidenden Inhaber fortgefiihrt
werden kann.

¥ Kunden-Unabhédngigkeit:
Keine Abhingigkeit von einzel-
nen Kunden und Lieferanten,
also keine sogenannten Klumpen-
risiken.

v Zukunftsfahigkeit: Fertig ent-
wickelte und eingefithrte Pro-
dukte oder Dienstleistungen, die
noch eine vielversprechende Zu-
kunft vor sich haben.

v Wachstumsbranche: Kein Un-
ternehmen 1n einer sterbenden,
stagnierenden oder schrumpfen-
den Branche.

v Infrastrukturstabilitat: Ein

Ab-

wicklungssystem mit einer funk-

effizientes und effektives
tionierenden Infrastruktur (Team,
Organisation, Prozesse, I'T und

Marketing).

Wie lisst sich nun der genaue finanzielle
Einfluss einer guten Verkaufsvorbereitung
ermitteln? Iine rein formeltechnische
Herleitung mit universeller Giiltigkeit und
den genauen Auswirkungen auf den Ver
kaufspreis ist an dieser Stelle leider nicht
moglich. Es macht jedoch Sinn, Ihnen ein
Best-Practice-Beispiel  eines  Unterneh-
mensverkaufs mit idealer Verkaufsvorbe-

reitung auf zuzeigen.
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Zum besten Preis

Beispiel fur eine ideale Vorberei-
tung des Unternehmensverkaufs.
Ein Dienstleistungsunternehmen aus
jahrelang

der Finanzbranche hatte

zweistelliges  Wachstum  vorzuweisen,
einen ansprechenden und attraktiven
Marken- und Internetauftritt, eine Inha-
ber unabhingige Organisationsstruktur,
durchginglg dokumentierte Prozesse
und war dulerst lukrativ. Aufgrund die-
ser zahlreichen verkaufsférdernden As-
pekte gab es zahlreiche Kiufer, sodass
ein unvorhersehbar hoher Preis erzielt
werden konnte. Die hohe Attraktivitit
der Firma fithrte am Iinde zu einer emo-
tionalen Kaufentscheidung. Der finale
Kiufer bezahlte aufgrund der hohen
Attraktivitit und Begehrlichkeit einen
Kaufpreis, der einige Millionen oberhalb
aller anderen Angebote lag. Als Verkiu-
fer miissen Sie verstehen und die Chan-
ce nutzen, dass der Preis letztlich immer
im Auge des Betrachters (Kidufers) liegt.
Die tendenzielle Intransparenz und
die grundsitzliche Vertraulichkeit eines
Unternehmensverkaufsprozesses arbeiten
in solchen Fillen fiir Sie, da die Markt-
preisbildung nicht offentlich stattfindet.

Diesen Vortell sollten Sie nutzen.

Wie man die Vorbereitung auf
den Unternehmensverkauf in
den operativen Alltag integriert
und alle moéglichen Vorausset-
zungen fur den bestmaoglichen
Verkauf schafft?
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Die zentrale Frage lautet: Welche

Verkaufsvorbereitungen haben die Unter
nchmer aus dem obigen Beispiel durch-
gefithrt, um am Ende einen so positiven
Verlauf des Unternehmensverkauf zu
erzielen? Alle Mallnahmen koénnen aus
Platzgriinden hier nicht aufgefithrt und
detailliert beschrieben werden. Allerdings
lassen sich einige wichtige Mallnahmen

identifizieren, die mallgeblichen Einfluss

auf den Verkaufspreis haben:

v Nahtlose Ubergabe: Es wurden
drei langjihrige Mitarbeiter in die
Geschiftsleitung aufgenommen und
somit eine nahtlose personelle Uber
gabe vorbereitet.

¥ Transparentes Controlling-
System: Die Unternchmung hatte
ein sehr transparentes und gut doku-
mentiertes Management- und Cont-
rolling-System aufgebaut. Jeden Mo-
nat wurde ein Monatsreport erstellt,
der alle wichtigen Zahlen kurz und
biindig darstellte. Neben den norma-
len Geschiftszahlen (wie z.B. Umsatz,
Marge, Betriebsergebnis etc.) enthielt
der monatliche Report eine Reihe
von Kennzahlen, u.a. Anzahl Web-
seitenbesucher, Online-Anfragen,

gefliihrte Verkaufsgespriche, erhalte-

ne Auftrage etc. Dadurch konnten
etwaige Kiufer sich sofort einen gu-
ten Uberblick iiber den Status des

Geschafts, das Geschaftsmodell und

die Geschiftsentwicklung auf Monats-

und Jahresebene verschaffen. Durch

Transparenz wird das wahrnehmbare

Kiuferrisiko massiv reduziert.
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v Prozessdokumentation: Jeder

Prozess (u.a. Einstellungsgespriche,
Verkaufsgespriche, Buchhaltung,
Projektmanagement etc.) und der
gesamte Geschiftsablauf wurde in
Form von Prozessanweisungen do-
kumentiert und in ein tibergeord-
netes Handbuch integriert. Diese
enorme Transparenz und Struktur
einhergehend mit der Qualitits-
sicherung und dem Know-how-
Transfer reduzieren das Risiko fir
jeden Kiufer erheblich.
IT-Infrastruktur: Das Geschifts-
modell und der operative Ablauf
wurden durch eine durchgingige
EDV-Infrastruktur gestiitzt. Eine
speziell entwickelte Datenbank
wurde mit zahlreichen Standard-
Programmen fiir Finanzbuchhal-
tung, Rechnungstellung, Outlook,
CRM und Projektabwicklung ver-
kniipft. Die skalierfihige EDV-
Struktur ermoglichte die glaub-
hafte Darstellung der Realisie-
rung der Wachstumsprognose ohne
neue Investitionen in die digitale
Infrastruktur fiir den Kaufer.

Ansprechende Gestaltung der
Verkaufsunterlagen: Einige
Monate vor dem Verkauf wurden
alle Verkaufsbroschiiren sowie die
Internetseite in ein neues und at-
traktives Design iiberfiithrt. Somit
wirkte die Firma deutlich attrakti-
ver und auch hier entstand der
Eindruck, dass keine groflen Inves-
titionen fiir den Kiaufer im Bereich
Marketing zu titigen waren. Die
optische Wirkung eines guten In-
ternetauftritts ist nicht zu unter

schitzen.

Die oben genannten Punkte wirken insofern

emotional, als sie etwaigen Kaufern das gute

Nun ist der hier aufgefiihrte Fall eher
die Ausnahme anstatt die Regel. Die
Unternehmer haben den Verkauf von
langer Hand geplant und haben die letz-
ten 12 Monate vor dem Verkauf Zeit,
Geld und Ideen in die Optimierung in-

vestiert.

Dies ist sicher eher ein Einzelfall. Prag-
matisch betrachtet: Welche MaBnah-
men kann jeder Unternehmer
schnell und einfach im Rahmen
des Alltags umsetzen?

v Funktionsdiagramm: Erstellen
Sie ein Organisationschart, wenn
moglich mit Titeln wie Verkaufs-
leiter, Serviceleiter, Produktions-
leiter. Es ist wichtig, dass viele
Nicht-Inhaber in fiihrenden Funk-
tionen dargestellt werden, damit
die Inhaberunabhingigkeit sicht-
bar dargestellt wird. Noch besser
ist nattrlich die Darstellung der
gesamten  Organisationsstruktur.
Kritische Positionen sind in der
Regel die Verkaufs- und die Tech-
nische Leitung. Hier fordert per
sonelle Vielfalt den Verkaufspreis.

v Kennzahlenreport: Jeder Un-
ternehmer hat ein eigenes Ma-

Kontrollsystem

nagement- oder

fiir seine Unterneil?ﬁung. Manche

fithren ihre Betriebe mit Intuition
und Erfahrung. Dennoch gibt es
bestimmte Kennzahlen, die regel-
mallig gepriift und optimiert wer
den. Versuchen Sie diese, in einen
monatlichen, wenn nicht quartals-
oder jihrlichen, neutralen Report
zusammenzufithren. Der Report
muss nicht viele Seiten Text um-
fassen. Allerdings sollte er das
Geschift abbilden, die Steuerung
dessen ermoglichen und Entwick-

lungen aufzeigen.

v

v

v

v

Statistiken: Speichern Sie Stati-
stiken iiber das Geschift (u.a. neue
Produkt

Besucherzahlen,

Kunden, Umsitze pro

oder Kunden,
Marketing Kampagnen Kosten etc.)
mindestens auf jihrlicher Basis,
wenn moglich monatlich. Je trans-
parenter Sie Ihr Geschift darstellen
konnen, umso geringer ist das Kiu-
ferrisiko und umso hoéher fillt der
Verkaufspreis aus.

Delegieren: Reduzieren Sie die
Abhingigkeit von sich selbst. De-
legieren Sie alle nicht wesentlichen
Aufgaben und bereiten Sie die
Firma auf die Zeit nach ihnen vor.
Im obigen Fall haben die Inhaber
zahlreiche mehrmonatige Urlaube
durchgefiihrt. Dadurch waren sie
gezwungen, Verantwortung abzu-
geben sowie Systeme und Prozesse
zu ctablieren, damit das Tagesge-
schift ohne ihre Anwesenheit und
dauernde Unterstiitzung funktio-
niert.

Auftritt: Optimieren Sie Ihren
Marken- und Internetauftritt. Der
optische Eindruck einer Firma
kann den Verkaufspreis malgeb-
lich beeinflussen. Er ist sozusagen
das Gesicht Thres Unternchmens.
Flyer, Ver

kaufsbroschiiren sowie Prisentati-

Auch 7Vis£nk;fte,

onen machen immer einen guten
Eindruck, wenn diese Unterlagen
frisch und dynamisch wirken.

Gewinnausweisung: Umgang
mit offiziellen Geschiftszahlen.
Das ist oft ein schwieriges Thema
fiir viele Unternehmer. Jeder Un-
ternehmer stellt seine Firma im
Jahresabschluss schlechter dar als
sie 1st. Das ist auch verstandlich,

da die Steuerlast reduziert und

weiter lesen >

Gefuhl geben, das alles transparent und profes-

sionell ablauft.
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die Liquiditit geschont werden

soll. Wenn Sie wissen, dass Sie
in den nachsten zwei Jahren ver
kaufen mochten, sollten Sie den
hochstmoglichen Gewinn auswei-
sen. So zeigen Sie die wirkliche
Ertragskraft Thres Unternehmens
auf. In diesem Zusammenhang
sollten Sie private und nicht-
betriebsnotwendige Aufwendungen
reduzieren,

auf das Minimum

wenn moglich sogar auf Null
stellen oder in einer Sammel-
position (Aufwandsrechnung Pri-
vat) zusammenfithren. Auch stille
Reserven auf das Warenlager, Auf-
tragsbestand und Gewihrleistun-
gen sollten Sie auflosen. Sollte die
Steuerlast dadurch zu hoch wer
den und die Liquiditit belasten,
lassen Sie sich von Ihrem Steuer-
berater am Ende eines jeden Ge-
schiftsjahres einen offiziellen Jah-
resabschluss und einen Pro-Forma
Jahresabschluss (mit Auflésung
der stillen Reserven) erstellen.
Diesen konnen Sie im Verkaufs-
prozess dann moglichen Kiufern
vorlegen, um die tatsichliche Er-
tragskraft der Firma aufzuzeigen.
Normalerweise werden im Rah-
men des Verkaufsprozesses histo-
rische Jahresabschliisse bereinigt
und die nicht-betriebsnotwendi-
gen Aufwendungen zum Ertrag
hinzuaddiert. Allerdings hat ein
offizieller Jahresabschluss gleich
eine ganz andere Wirkung auf
die Kiufer. Wie oben erwihnt,
ist der ausgewiesene Jahresiiber-
schuss das, was ein Unterneh-
mer nicht mehr verstecken kann.
Deshalb

zu unterschitzen.

ist der Einfluss nicht
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v Organisationschart vorhanden?

Checkliste fiir Verkaufsvorbereitung

v An welchen Stellen/Bereichen ist die Firma von mir abhangig?

Wie kann ich die Abhangigkeit reduzieren?

Attraktiven Internet- und Markenauftritt realisiert?

Sind alle Prozesse dokumentiert? Gibt es ein Handbuch?

Gibt es einen Marketing- oder Geschaftsplan?

ANIENIE SRS

oder jahrlich erfasst?

Werden alle wichtigen Kennzahlen fur das Geschaft monatlich

<

allen wichtigen Kennzahlen?

Gibt es einen etablierten monatlichen Management-Report mit

v Wurden alle stillen Reserven aufgeldst? Welche nicht-betrieblichen

oder privaten Aufwendungen belasten den Ertrag?

v Ist eine adaquate EDV-Struktur vorhanden (nicht Hardware, sondern

nur Software)? Ist diese dokumentiert?

v Was wirde passieren, wenn Sie drei Monate in den Urlaub fahren?

v Wann fahren Sie drei Monate in den Urlaub?

Fazit
Eine wirkliche Verkaufsvorbereitung
hat wenig damit zu tun, einfach das
Unternehmen fiir einen anstehenden
Verkauf ,hiibsch zu machen®. Es han-
delt sich also nicht um Kosmetik, son-
dern um Wertoptimierung, Schaffung
von Transparenz, Konservieren von
Know-how und Wissen sowie der Qua-
litatssicherung und Fiithrung der Unter-
nehmung nach dem Verkauf. Kiufer
werden diese Wertsteigerungen (Risi-
koreduktion) mit einem hoheren Preis
belohnen, da sie dafiir auch einen ho-
heren Gegenwert erhalten. Wir haben
fiir die einfache und schnelle Imple-
mentierung eine Checkliste erarbeitet,
die fiir die Implementierungskontrolle
verwendet werden kann (siehe unten).
Es sollte immer berticksichtigt werden,
dass Sie als Inhaber oder Geschiftsfiih-
rer nicht mitverkauft werden. Unter
nehmen, die auf den Ausstieg des In-
habers vorbereitet sind, haben immer
einen hoheren Wert als Firmen, die
taglich von ihrem Inhaber geprigt und
abhingig sind. Wenn Sie also jeden Tag
die Abhingigkeit von Ihnen reduzieren,
dann bereiten Sie sich bereits tiglich
auf einen Verkauf vor! Man kann sogar
noch einen Schritt weitergehen. Der

allerbeste Preis wird erzielt, wenn Sie als

Unternehmer in den letzten zwolf Mo-
naten vor einem Verkauf nicht mehr in
der Firma (Tagesgeschift), sondern nur
noch an der Firma (Weiterentwicklung
und Optimierung) arbeiten. Betrachten
Sie Ihr Unternehmen als System und
optimieren Sie dieses auf Eigenstin-
digkeit, Funktionsfihigkeit und Ertrag.
Dann sind Sie bestens auf den Verkauf
des eigenen Unternehmens und fiir die

Z.eit danach vorbereitet.

E Unternehmens-Broker GmbH

Die Unternehmens-Broker GmbH
realisiert erfolgreiche Unterneh-
mensverkaufe und berat ihre
Kunden bundesweit von drei
Standorten aus in Frankfurt,
Stuttgart und Koéln. Sie steht
mit ihren Erfahrungen aus mehr
als 100 Unternehmensverkaufen
professionell und zuverlassig an
der Seite ihrer Kunden.

E info@unternehmens-broker.de
W www.unternehmens-broker.de
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