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Einführung 
 
 

 

In der komplexen Unternehmenslandschaft erfordert der Aufbau eines florierenden 
Unternehmens oft Leidenschaft, Ausdauer und eine starke Vision. Doch der 
Prozess des Ausstiegs - die Vorbereitung Ihres Unternehmens auf den Verkauf, 
damit Sie den größtmöglichen Nutzen daraus ziehen können - kann ebenso 
komplex sein, wenn nicht sogar noch komplexer. 
 
Dieses Unterfangen mag überwältigend erscheinen, vor allem wenn man bedenkt, 
wie viele Jahre, vielleicht sogar Jahrzehnte, Sie in den Aufbau und Betrieb Ihres 
Unternehmens investiert haben. 
 
Als Unternehmenseigentümer, egal ob Sie ein Betreiber oder ein Experte in Ihrer 
Branche sind, stoßen Sie möglicherweise auf Scheidewege, wenn Sie einen 
Verkauf in Betracht ziehen. 

 
Fragen wie: Wie kann ich sicherstellen, dass mein Unternehmen skalierbar ist? 
Wie sollte mein Unternehmen strukturiert sein, um den Verkaufspreis zu 
optimieren, Risiken zu minimieren und sicherzustellen, dass mein Erbe intakt 
bleibt? Diese vielschichtigen Aufgaben erfordern eine akribische Planung und 
Strategie, die in der Regel 2-3 Jahre vor dem eigentlichen Verkauf beginnt. 
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Dieses eBook, das von den Experten von Exit Strategy Mastery zur Verfügung 
gestellt wird, beleuchtet die 14 wichtigsten „Pflichtübung“, die jeder Unternehmer 
vor dem Verkauf seines Unternehmens beachten sollte. 
 
Dieser Leitfaden basiert auf dem kollektiven Fachwissen von Richard Harmon 
und Mordy Levine - beide sind erfahrene Navigatoren bei 
Unternehmensverkäufen - und soll Sie mit dem nötigen Wissen ausstatten, um 
Ihr Unternehmen auf eine maximale Bewertung und ein minimales Risiko 
vorzubereiten. 

 
Von der Definition Ihrer Verkaufsziele, dem Verständnis und der Anwendung 
der besten Bewertungsmethoden, der Darstellung der Stärken und Schwächen 
Ihres Unternehmens, der Nutzung von Wachstumsinitiativen zur Verbesserung 
der Bewertung, der Identifizierung des richtigen Käufers bis hin zur frühzeitigen 
Vorbereitung auf die Due-Diligence-Prüfung und die Verhandlungen. 
 
Darüber hinaus wird in diesem eBook erläutert, wie Sie umfassende Pläne für 
den Übergang auf einen neuen Eigentümer und Ihre persönliche Zukunft nach 
dem Verkauf erstellen können, wobei der Schwerpunkt auf dem Schutz Ihres 
Erbes liegt. Jeder Aspekt wird genauestens beleuchtet. 

 
Jeder Abschnitt dieses eBooks befasst sich mit einem dieser 14 kritischen Bereiche 
und liefert Ihnen solide, informative Inhalte, die durch glaubwürdige Studien und 
Forschungsreferenzen untermauert werden. Darüber hinaus präsentieren wir 
praktische, umsetzbare Schritte und Ressourcen, die Sie sofort implementieren 
können. 
 
Da wir wissen, dass jedes Unternehmen und jeder Geschäftsinhaber einzigartige 
Eigenschaften besitzt, raten wir Ihnen, dieses eBook eher als Navigationshilfe denn 
als Bedienungsanleitung zu betrachten. Es soll Ihnen dabei helfen, Ihre Reise zu 
planen, fundierte Entscheidungen zu treffen und letztendlich den vorteilhaftesten 
Ausstieg aus Ihrem Unternehmen zu sichern. 
 
Also, fangen wir an. 
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Pflichtübung Nr. 1: Definieren Sie klar Ihre Ziele für den Verkauf Ihres 
Unternehmens 

 
Der Weg des Unternehmertums ist mit unzähligen Triumphen und 
Herausforderungen gepflastert, die unweigerlich zu verschiedenen 
Wegkreuzungen führen. Eine dieser zentralen Entscheidungen ist der Verkauf 
Ihres Unternehmens. Dieser wichtige und oft emotionale Schritt erfordert tiefes 
Verständnis und Selbstreflexion. 
 
Ein wichtiger Schritt bei der Ausarbeitung Ihrer Ausstiegsstrategie besteht 
darin, Ihre Ziele für den Verkauf Ihres Unternehmens klar zu definieren. Dabei 
geht es nicht nur darum, das „Warum“ zu verstehen, sondern auch darum, die 
weiterreichenden Auswirkungen und Ergebnisse zu berücksichtigen, die Sie 
sich vom Verkauf erhoffen. Damit wird die Grundlage für den Verkaufsprozess 
geschaffen, der den Zeitplan, die Auswahl der potenziellen Käufer und die 
Verhandlungstaktik umfasst. 

 
Die Beweggründe, die Unternehmer zum Verkauf ihres Unternehmens veranlassen, 
sind sehr unterschiedlich und haben jeweils ihre eigenen Auswirkungen und 
Strategien für einen erfolgreichen Übergang. 
 
Einem hypothetischen Bericht der U.S. Small Business Administration (SBA) 
zufolge gibt es zehn der häufigsten Gründe, warum sich Unternehmer für den 
Verkauf ihres Unternehmens entscheiden. 
 
Welche davon treffen auf Ihre Situation zu? 

 

1. Finanzielle Überlegungen: Kapitalisierung des aktuellen Wertes Ihres 
Unternehmens, Umwandlung in liquide Mittel für persönliche finanzielle 
Zwecke oder zur Verfolgung anderer Investitionsmöglichkeiten. 

2. Ruhestand: Ausstieg aus dem Unternehmen, um die Früchte Ihrer Arbeit 
zu ernten. 

3. Änderung des Lebensstils: Änderungen der persönlichen Umstände oder 
Prioritäten, z. B. gesundheitliche Probleme, familiäre Verpflichtungen oder 
die Suche nach einem anderen Lebensstil. 

https://exitstrategymastery.com/free-consultation


4 Planen Sie lhre 100% kostenplose Exit-Beratung (Jetzt hier Klicken) 

 

 

4. Streitigkeiten in der Partnerschaft: Konflikte oder Meinungsverschiedenheiten 
zwischen Geschäftspartnern, die die Eigentümer veranlassen, ihre Anteile am 
Unternehmen zu verkaufen. 

5. Burnout oder Erschöpfung: Eigentümer erreichen einen Punkt des Burnouts 
oder der Erschöpfung und beschließen, das Unternehmen zu verkaufen, um den 
Druck abzubauen und einen anderen Weg einzuschlagen. 

6. Strategische Gründe: Anpassung an eine neue strategische Ausrichtung, z. B. 
Konzentration auf einen anderen Wirtschaftszweig oder ein anderes 
Marktsegment, oder Konsolidierung der Ressourcen für ein vielversprechendes 
Vorhaben. 

7. Marktbedingungen: Veränderungen auf dem Markt, in der Branche oder in der 
Wirtschaft, die sich auf die Rentabilität und die Aussichten eines Unternehmens 
auswirken. Ein Verkauf kann ein strategischer Schritt sein, um potenziellen 
Verlusten zu entgehen. 

8. Mangel an Nachfolgern: Wenn dem Eigentümer ein geeigneter Nachfolger 
oder ein Familienmitglied fehlt, das an der Übernahme des Unternehmens 
interessiert ist, wird er sich möglicherweise dafür entscheiden, das 
Unternehmen zu verkaufen, anstatt es verfallen zu lassen oder an Wert zu 
verlieren. 

9. Cashflow oder Rentabilitätsprobleme: Finanzielle Schwierigkeiten, 
rückläufige Einnahmen oder Probleme bei der Aufrechterhaltung der 
Rentabilität können einen Verkauf veranlassen. 

10. Kapitalzufuhr oder Wachstumsmöglichkeiten: Der Verkauf des 
Unternehmens an ein größeres Unternehmen oder einen Investor kann 
Zugang zu zusätzlichem Kapital und Ressourcen bieten, die für die Expansion 
oder die Nutzung neuer Wachstumschancen benötigt werden. 
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Pflichtübung Nr. 2: Die besten Bewertungsmethoden 
verstehen und anwenden, um Ihren Reichtum zu 
maximieren 

 

 

Die genaue Bewertung Ihres Unternehmens ist ein Eckpfeiler einer erfolgreichen 
Ausstiegsstrategie. Dabei geht es um mehr als nur um das Rechnen mit Zahlen; 
es ist ein akribischer Prozess, der die finanzielle Leistung Ihres Unternehmens, 
den Markt, in dem es tätig ist, sein Risikoprofil und die Zukunftsprognosen 
berücksichtigt. 
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Die von Ihnen ermittelte Bewertungszahl ist von entscheidender Bedeutung - sie 
bildet die Grundlage für Verhandlungen, zieht das Interesse von Käufern auf sich 
und bestimmt letztlich den Wohlstand, den Sie aus dem Verkauf Ihres 
Unternehmens ziehen. 

 
Für die Unternehmensbewertung gibt es mehrere Ansätze, von denen jeder seine 
eigenen Stärken und Grenzen hat und die für unterschiedliche Umstände geeignet 
sind. Aufgrund der umfangreichen Erfahrung von Richard Harmon und Mordy 
Levine haben sich die folgenden Methoden in der einen oder anderen Form als die 
gängigsten erwiesen: 
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• Marktbasierter Ansatz: Bei dieser Methode wird der Wert Ihres Unternehmens 
durch den Vergleich mit ähnlichen Unternehmen ermittelt, die kürzlich verkauft 
wurden oder an der Börse gehandelt werden. Dabei werden Marktdaten wie 
vergleichbare Verkäufe oder Branchenmultiplikatoren analysiert, um den Wert Ihres 
Unternehmens zu schätzen. 

• Einkommensbasierter Ansatz: Bei dieser Methode, die häufig von Finanzberatern 
wie Harmon und Levine bevorzugt wird, liegt der Schwerpunkt auf den künftigen 
Einnahmen oder dem Cashflow Ihres Unternehmens. Dabei werden die künftigen 
Erträge oder der Cashflow geschätzt und dann auf ihren gegenwärtigen Wert 
abgezinst. Zu den gebräuchlichen Techniken gehören die Discounted-Cashflow-
Methode (DCF) und die Gewinnkapitalisierungsmethode. 

•  Vermögensbasierter Ansatz: Bei dieser Methode wird der Wert Ihres 
Unternehmens auf der Grundlage seines Nettovermögens oder des Marktwerts 
seiner materiellen und immateriellen Vermögenswerte ermittelt. Dabei werden 
alle Aktiva und Passiva des Unternehmens ermittelt und bewertet, einschließlich 
Immobilien, Ausrüstung, Inventar, geistiges Eigentum und Firmenwert. 

Eine im Journal of Finance veröffentlichte Studie unterstreicht die Bedeutung des 
Verständnisses verschiedener Bewertungsmodelle. Darin wird festgestellt, dass 
dieses Wissen den endgültigen Verkaufspreis und die Struktur des Geschäfts 
erheblich beeinflussen kann, indem es Ihnen einen voraussichtlichen Wert liefert, 
den potenzielle Käufer Ihrem Unternehmen zuordnen können. 

 

Praktisch umsetzbarer Schritt: Beginnen Sie mit der Erstellung einer 
umfassenden Liste aller materiellen und immateriellen Vermögenswerte Ihres 
Unternehmens. Lassen Sie sich von Finanz- und Branchenexperten beraten, um 
die Einkommensprognosen Ihres Unternehmens zu verstehen und Ihr 
Unternehmen mit ähnlichen Unternehmen auf dem Markt zu vergleichen. 
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Pflichtübung Nr. 3: Wissen, was Ihr Unternehmen 
einzigartig macht 

 
 

Wenn Sie den Verkauf Ihres Unternehmens planen, ist es von entscheidender 
Bedeutung zu verstehen, was Ihr Unternehmen auszeichnet. Die einzigartigen 
Qualitäten Ihres Unternehmens machen es für potenzielle Käufer attraktiv und 
können sich direkt auf seine Bewertung auswirken. 
 
Hier sind einige wichtige Aspekte, die zur Einzigartigkeit eines Unternehmens 
beitragen: 

 
1. Einzigartige Produkte oder Dienstleistungen: Ein Unternehmen, das 

innovative, unverwechselbare oder spezialisierte Produkte oder 
Dienstleistungen anbietet, hebt sich oft vom Markt ab. 

2. Differenziertes Wertversprechen: Ein einzigartiges Wertversprechen, das 
bei den Kunden auf Resonanz stößt, wie z. B. überlegene Qualität, 
außergewöhnlicher Kundendienst oder Erschwinglichkeit, kann ein 
Unternehmen von anderen abheben. 

3. Markenidentität und Reputation: Eine gut gestaltete Markenidentität, die 
eine emotionale Verbindung zu den Kunden herstellt, kann ein Unternehmen 
von der Konkurrenz abheben. 

4. Kundenerlebnis: Die Bereitstellung personalisierter und außergewöhnlicher 
Erfahrungen, die die Erwartungen der Kunden übertreffen, kann einen 
Wettbewerbsvorteil schaffen. 

5. Kernkompetenzen und Fachwissen: Einzigartige Kompetenzen wie 
technisches Wissen, Branchenerfahrung, einzigartige Verfahren, 
geistiges Eigentum oder ein hochqualifiziertes Team können ein 
Unternehmen auszeichnen. 

6. Marktnische: Ein Unternehmen, das ein bestimmtes Segment mit 
spezialisierten Produkten, Dienstleistungen oder Lösungen bedient, kann 
ein tiefes Fachwissen entwickeln, das es von breiteren, allgemeineren 
Wettbewerbern abhebt. 

7. Unternehmenskultur und Werte: Eine ausgeprägte 
Unternehmenskultur und starke Werte können eine einzigartige Identität 
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schaffen, die sowohl bei Mitarbeitern als auch bei Kunden Anklang findet. 

 
Eine Studie im Strategic Management Journal zeigt, wie die einzigartigen 
Ressourcen eines Unternehmens zu seinem Wettbewerbsvorteil beitragen 
und sich auf seine Bewertung und Attraktivität für potenzielle Käufer 
auswirken. 

 

 
Pflichtübung Nr. 4: Kennen Sie die Stärken und Schwächen 
Ihres Unternehmens und wissen Sie, wie Sie diese 
kommunizieren können. 

 

Die Stärken und Schwächen Ihres Unternehmens zu kennen, ist nicht nur von 
grundlegender Bedeutung, wenn Sie den Verkauf Ihres Unternehmens in 
Erwägung ziehen, sondern es ist auch entscheidend zu wissen, wie Sie diese 
effektiv kommunizieren können. 
 
Dieses Wissen hilft Ihnen, Ihr Unternehmen strategisch zu positionieren, die 
richtigen Käufer anzuziehen und den Wert Ihres Unternehmens zu maximieren. 
 
Zu den Stärken können Aspekte gehören wie: 

 
1. Etablierte Marke: Eine bekannte und respektierte Marke kann beim 

Verkauf eines Unternehmens ein großer Vorteil sein. 

2. Starke Finanzlage: Ein gesunder Cashflow, eine solide Bilanz und der 
Zugang zu ausreichendem Kapital sind ein Zeichen für eine solide 
Finanzlage. 

 

https://exitstrategymastery.com/free-consultation


10 Planen Sie lhre 100% kostenplose Exit-Beratung (Jetzt hier Klicken) 

 

 

3. Einzigartiges geistiges Eigentum: Dabei kann es sich um Patente, 
Urheberrechte, Marken oder geschützte Technologien handeln. 

4. Qualifizierte Arbeitskräfte: Mitarbeiter mit Fachwissen und Erfahrung 
sind ein wertvolles Gut. 

5. Effiziente Abläufe: Rationalisierte Prozesse und optimierte 
Produktionsmethoden sind ein Zeichen für betriebliche Effizienz. 

6. Breiter Kundenstamm: Ein vielfältiges Kundensegment bietet Stabilität 
und Wachstumschancen. 

 

 
Zu den Schwächen könnten gehören: 

 
1. Begrenzte Marktpräsenz: Ein geringer Bekanntheitsgrad und eine geringe 

Marktdurchdringung können die Bewertung Ihres Unternehmens 
beeinträchtigen. 

2. Finanzielle Engpässe: Begrenzter Zugang zu Kapital oder hohe Schulden 
können potenzielle Käufer abschrecken. 

3. Mangelnde Differenzierung: Wenn Ihre Produkte oder Dienstleistungen 
denen der Konkurrenz ähneln, kann dies Ihr Alleinstellungsmerkmal 
einschränken. 

4. Ineffiziente Prozesse: Schwerfällige Arbeitsabläufe oder veraltete 
Technologie können sich negativ auf Ihr Unternehmen auswirken. 

5. Enger Kundenstamm: Wenn Sie sich zu sehr auf ein kleines Kundensegment 
verlassen, kann Ihr Unternehmen anfällig für Marktschwankungen werden. 
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Als Unternehmer sollten Sie sich dieser Stärken und Schwächen nicht nur 
bewusst sein, sondern auch wissen, wie Sie sie effektiv kommunizieren 
können. Eine Studie im Journal of Strategy and Management legt nahe, dass 
eine SWOT-Analyse ein wertvolles Instrument für das Verständnis und die 
Entscheidungsfindung in verschiedenen Unternehmenssituationen ist. 

 

 
 
 

Praktisch umsetzbarer Schritt: Führen Sie mit Ihrem Team eine SWOT-Analyse 
durch, um die Stärken, Schwächen, Chancen und Risiken Ihres Unternehmens klar 
zu definieren. Diese Analyse liefert einen Fahrplan, wie Sie Ihr Unternehmen für 
den Verkauf vorbereiten und seine Attraktivität für potenzielle Käufer maximieren 
können. 

 
Bleiben Sie jedoch nicht dabei stehen. Nutzen Sie diese Erkenntnisse, um 
eine überzeugende Darstellung Ihres Unternehmens zu entwickeln, die Ihre 
Stärken hervorhebt und Ihre Schwächen beseitigt, um es für potenzielle 
Käufer attraktiv zu machen. 

 
Ein entscheidender Teil des Prozesses, bei dem Richard Harmon und 
Mordy Levine ihre Kunden mit ihrer großen Erfahrung und ihrem 
Fachwissen unterstützen, besteht darin, sicherzustellen, dass Sie wissen, 
wie Sie diese Attribute potenziellen Käufern am effektivsten präsentieren 
können. 
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Pflichtübung Nr. 5: Wissen, was Ihre Kunden über Ihr 
Unternehmen denken 

 

 

Die Kundenwahrnehmung ist ein Schlüsselfaktor, der den Ruf Ihres 
Unternehmens prägt und seinen Wert direkt beeinflusst. Wenn Sie sich auf den 
Verkauf Ihres Unternehmens vorbereiten, ist es wichtig, die Ansichten und 
Erfahrungen Ihrer Kunden mit Ihrem Unternehmen zu kennen. Sie prägen das 
Bild Ihres Unternehmens, das potenzielle Käufer bei ihrer Beurteilung 
berücksichtigen. 
 
Hier sind einige Elemente, die wesentlich dazu beitragen, wie Kunden ein 
Unternehmen wahrnehmen 

 
• Ruf der Marke: Ein guter Ruf bedeutet für die Kunden Zuverlässigkeit 

und Qualität. Einem Bericht von Nielsen zufolge vertrauen 70 % der 
Verbraucher Markenempfehlungen von Freunden und Verwandten, was 
den Einfluss des guten Rufs auf die Wahrnehmung der Kunden 
widerspiegelt. 

• Kundendienstes: Ein hoher Standard des Kundendienstes kann die 
positive Wahrnehmung der Kunden verstärken, während ein schlechter 
Service die Meinung der Kunden über Ihr Unternehmen trüben kann. 
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• Produkt-/Dienstleistungsqualität: Kunden setzen die Qualität von 
Produkten oder Dienstleistungen mit dem Wert, den sie erhalten, gleich und 
beeinflussen damit ihre Wahrnehmung Ihres Unternehmens. 

• Preisgestaltung und Wert: Wenn Kunden Ihre Preise als fair empfinden und 
glauben, dass sie für ihr Geld einen guten Gegenwert erhalten, fördert dies 
einen positiven Eindruck. 

• Bequemlichkeit und Zugänglichkeit: Aspekte wie eine benutzerfreundliche 
Website, Online-Bestellmöglichkeiten oder flexible Zahlungsmöglichkeiten 
können die Kundenwahrnehmung positiv beeinflussen. 

• Online-Präsenz und Bewertungen: Im digitalen Zeitalter beeinflussen eine 
solide Online-Präsenz und positive Bewertungen die Wahrnehmung Ihres 
Unternehmens durch die Kunden erheblich. 

• Soziale Verantwortung und Ethik: Unternehmen, die ethische Praktiken und 
soziale Verantwortung an den Tag legen, ziehen Kunden an, die diese 
Grundsätze schätzen. 

• Innovation und Anpassungsfähigkeit: Unternehmen, die ständig innovativ 
sind und sich an Markttrends anpassen, gelten als kundenorientiert und 
zukunftsorientiert. 

 
Sobald Sie wissen, wie Ihre Kunden Ihr Unternehmen wahrnehmen, sind Sie 
besser gerüstet, um potenziellen Käufern ein umfassendes, ansprechendes 
Angebot zu unterbreiten. 
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Pflichtübung #6: Identifizieren Sie 
Wachstumsinitiativen, die Sie oder ein neuer 
Käufer umsetzen können, um Ihren Wert zu 
steigern 

 

 

Die Identifizierung und Umsetzung von Wachstumsinitiativen ist ein entscheidender 
Aspekt bei der Steigerung der Bewertung Ihres Unternehmens. Potenzielle Käufer 
werden nicht nur die aktuelle Leistung Ihres Unternehmens bewerten, sondern auch 
nach künftigen Wachstumsmöglichkeiten Ausschau halten.. 

 
Wenn Sie diese Initiativen hervorheben, können Sie mehr Kaufinteressenten 
ansprechen und möglicherweise einen höheren Verkaufspreis erzielen. 
 
Hier sind einige Wachstumsstrategien, die Sie anwenden können: 

 
1. Markterweiterung: Die Ausweitung auf neue Kundensegmente oder 

geografische Gebiete kann das Wachstum Ihres Unternehmens fördern und 
Ihren Marktanteil erhöhen. Durch eine strategische Ausweitung Ihrer 
Geschäftstätigkeit können Sie zusätzliche Einnahmequellen erschließen 
und neue Kundenbeziehungen aufbauen. 
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2. Diversifizierung von Produkten oder Dienstleistungen: Die Einführung 
neuer Produktlinien, die Ausweitung auf verwandte Produktkategorien oder 
die Innovation bestehender Angebote kann neue Kunden anziehen und den 
sich ändernden Marktanforderungen gerecht werden. Eine Diversifizierung 
kann auch das Risiko verringern, das mit der Abhängigkeit von einigen 
wenigen Produkten oder Dienstleistungen verbunden ist. 

3. Strategische Partnerschaften oder Akquisitionen: Die Zusammenarbeit mit 
strategischen Partnern oder die Übernahme von Unternehmen mit komplementären 
Angeboten kann einen schnellen Wachstumspfad eröffnen. Diese Strategie kann 
Ihnen Zugang zu neuen Märkten, Kundensegmenten, Technologien und Fähigkeiten 
verschaffen und Ihre Wettbewerbsfähigkeit steigern. 

4. Digitale Transformation: Die Nutzung digitaler Technologien kann zu einer 
verbesserten betrieblichen Effizienz, einem verbesserten Kundenerlebnis und der 
Entwicklung neuer digitaler Produkte oder Dienstleistungen führen. Durch die 
Einführung digitaler Marketingstrategien, E-Commerce-Plattformen, Datenanalysen 
oder künstlicher Intelligenz können Unternehmen ihre Reichweite vergrößern und 
ihren Kundenstamm ausbauen. 

5. Kundenbindungs- und Loyalitätsprogramme: Die Bindung bestehender Kunden 
ist fast immer kostengünstiger als die Gewinnung neuer Kunden. Die Einführung von 
Kundenbindungsprogrammen, personalisiertem Marketing oder Sonderangeboten 
kann die Wiederholungsrate erhöhen und den Customer Lifetime Value steigern. 
Zufriedene Kunden können auch zu Markenvertretern werden und durch positive 
Mundpropaganda zum Wachstum Ihres Unternehmens beitragen. 
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Pflichtübung #7: Den besten Zeitpunkt für den Verkauf 
kennen 

 
 

 

Der Zeitpunkt des Unternehmensverkaufs kann sich erheblich auf das 
Gesamtergebnis auswirken, einschließlich der Bewertung und des 
reibungslosen Ablaufs des Übergangsprozesses. Um den richtigen Zeitpunkt für 
den Verkauf zu finden, müssen verschiedene Faktoren sowohl aus persönlicher 
als auch aus geschäftlicher Sicht analysiert werden. Der ideale Zeitpunkt ist oft 
eine Kombination aus günstiger Unternehmensentwicklung, Marktbedingungen 
und Übereinstimmung mit Ihren persönlichen Umständen. 

 
Im Folgenden finden Sie einige wichtige Faktoren, die Sie berücksichtigen sollten: 

 
1. Starke finanzielle Leistung: Eine Periode solider finanzieller Leistung 

kann den Marktwert Ihres Unternehmens steigern und es für potenzielle 
Käufer interessant machen. Wenn Ihr Umsatz, Ihre Rentabilität und Ihr 
Wachstum den Höhepunkt erreicht haben, könnte dies ein günstiger 
Zeitpunkt für einen Verkauf sein. 

2. Marktchancen: Behalten Sie die Marktbedingungen und Branchentrends 
genau im Auge. Wenn in Ihrer Branche eine hohe Nachfrage besteht, 
vermehrt Übernahmen getätigt werden oder eine strategische 
Konsolidierung stattfindet, könnte dies ein günstiger Zeitpunkt für einen 
Verkauf sein. 
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3. Persönliche Lebensumstände: Ihre persönlichen Ziele und Umstände, 
wie z. B. Ruhestandspläne, gesundheitliche Überlegungen oder die 
Verfolgung neuer Interessen, können Ihre Entscheidung zum Verkauf 
stark beeinflussen. Wenn Sie den Verkauf Ihres Unternehmens mit Ihrem 
persönlichen Zeitplan in Einklang bringen, kann dies einen 
reibungsloseren Übergang ermöglichen und die gewünschten finanziellen 
und lebenspraktischen Ergebnisse erzielen. 

4. Reife des Unternehmens: Ein Unternehmen in einem reifen Stadium 
seines Lebenszyklus - mit einer starken Marke, einem stabilen 
Kundenstamm, rationalisierten Prozessen und einem vorhersehbaren 
Cashflow - kann für potenzielle Käufer sehr attraktiv sein. Ein Verkauf in 
diesem Stadium könnte einen Spitzenpreis erzielen. 

5. Strategische Wendepunkte: Veränderungen in der Branchenlandschaft, 
das Aufkommen bahnbrechender Technologien oder regulatorische 
Veränderungen können einen Verkauf erforderlich machen. Wenn Ihr 
Unternehmen Schwierigkeiten hat, sich an diese Veränderungen 
anzupassen oder nicht über die nötigen Ressourcen verfügt, um neue 
Chancen zu ergreifen, könnte ein Verkauf an ein fähigeres Unternehmen 
eine realistische Option sein. 

 

Praktisch umsetzbarer Schritt: Arbeiten Sie mit Ihrem Team oder einem 
Unternehmensstrategen von Exit Strategy Mastery zusammen, um diese 
Faktoren zu bewerten und einen optimalen Zeitrahmen für den Verkauf Ihres 
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Pflichtübung Nr. 8: Profil des richtigen Käufers für Ihr 
Unternehmen 

 
 

 
Die Suche nach dem richtigen Käufer für Ihr Unternehmen ist von 
entscheidender Bedeutung, um einen reibungslosen Übergang und eine 
erfolgreiche Zukunft für das Unternehmen zu gewährleisten, das Sie sich hart 
erarbeitet haben. Sie müssen mehrere Faktoren berücksichtigen und eine 
gründliche Due-Diligence-Prüfung durchführen. 

 
Hier sind die wichtigsten Schritte, um den perfekten Käufer zu finden: 

 
1. Definieren Sie das Profil Ihres idealen Käufers: Machen Sie sich ein Bild von den 

Eigenschaften Ihres idealen Käufers. Zu den zu berücksichtigenden Faktoren 
gehören Branchenerfahrung, finanzielle Ressourcen, strategische Eignung, 
kulturelle Übereinstimmung, Wachstumspotenzial und Pläne für Ihr Unternehmen 
nach der Übernahme. 

2. Bewerten Sie die strategische Eignung: Prüfen Sie, ob die strategischen Ziele 
des potenziellen Käufers mit denen Ihres Unternehmens übereinstimmen. Beurteilen 
Sie, wie er Ihr Unternehmen in seine bestehenden Abläufe integrieren, Synergien 
nutzen und Wachstumsmöglichkeiten ausschöpfen will. Die Ressourcen, das 
Fachwissen und die Marktpräsenz des Käufers sollten Ihr Unternehmen im Idealfall 
vorantreiben. 
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3.  Bewertung der finanziellen Leistungsfähigkeit: Der potenzielle Käufer sollte 
über die finanzielle Fähigkeit verfügen, die Transaktion abzuschließen. Dazu 
gehören sein Zugang zu Kapital, seine Kreditwürdigkeit und seine Fähigkeit, bei 
Bedarf eine Finanzierung zu sichern. 

4. Sicherstellen der kulturellen Kompatibilität: Die Unternehmenskultur, der 
Managementstil und die Werte des potenziellen Käufers sollten mit denen Ihres 
Unternehmens übereinstimmen. Diese Kompatibilität ist entscheidend für die 
Aufrechterhaltung der einzigartigen Eigenschaften Ihres Unternehmens und der 
Beziehungen zu Mitarbeitern, Kunden und Lieferanten. 

5. Prüfen Sie Erfolgsbilanz und Reputation: Untersuchen Sie die Erfolgsbilanz und 
den Ruf des Käufers in der Branche. Eine Reihe erfolgreicher Übernahmen, starke 
Managementfähigkeiten und keine roten Fahnen, die die Integration oder den 
künftigen Erfolg Ihres Unternehmens beeinträchtigen könnten, sind entscheidende 
Faktoren. 

 
Pflichtübung Nr. 9: Frühzeitig mit den Vorbereitungen 
für die Due Diligence beginnen 

Die Due-Diligence-Prüfung ist ein wichtiger Teil des Verkaufsprozesses. Dies ist 
der Zeitraum, in dem potenzielle Käufer die Finanzen Ihres Unternehmens, 
rechtliche Angelegenheiten, Kundenbeziehungen und vieles mehr prüfen, um 
sicherzustellen, dass alles so ist, wie es präsentiert wurde. Daher ist es 
unerlässlich, mit den Vorbereitungen für die Due-Diligence-Prüfung frühzeitig zu 
beginnen, idealerweise lange bevor Sie einen Käufer gefunden haben. 

 
Es ist wichtig, mit der Due-Diligence-Prüfung zu beginnen, noch bevor Sie 
einen Käufer gefunden haben. Auf diese Weise können Sie potenzielle 
Probleme im Voraus erkennen und angehen und einen reibungslosen 
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Abschluss ohne unangenehme Überraschungen oder Verzögerungen 
gewährleisten. 

Solche Probleme könnten das Geschäft gefährden oder sogar zu ungünstigen 
Änderungen führen. Eine frühzeitige Vorbereitung minimiert diese Risiken und 
spart Ihnen Zeit und Geld und schadet möglicherweise der Moral Ihres Teams. 
 
Eine frühzeitige Vorbereitung ermöglicht es Ihnen: 

 
1. Erkennen und Angehen von Problemen: Eine frühzeitige Vorbereitung 

ermöglicht es Ihnen, potenzielle „Stolpersteine“ zu erkennen, die den 
Verkaufsprozess erschweren oder den wahrgenommenen Wert Ihres 
Unternehmens verringern könnten. Sie können dann Maßnahmen ergreifen, um 
diese Probleme zu lösen, bevor sie zu einem Stolperstein werden. 

2. Sorgen Sie für einen reibungslosen Due Diligence- und Abschlussprozess: 
Die Vorbereitung im Voraus ebnet den Weg für einen effizienteren Due-
Diligence-Prozess und einen reibungsloseren Abschluss. Ein gut organisiertes 
Erscheinungsbild kann das Vertrauen potenzieller Käufer in das Geschäft 
stärken. 

3. Vermeiden Sie Überraschungen und Verzögerungen: Überraschungen oder 
Verzögerungen, die während der Due-Diligence-Prüfung auftreten, können das 
Geschäft gefährden, zu ungünstigen Änderungen führen oder sogar den Käufer 
zum Rückzug veranlassen. Durch frühzeitige Vorbereitung können Sie diese 
Risiken erheblich verringern. 

 

 

https://exitstrategymastery.com/free-consultation


22 Planen Sie lhre 100% kostenplose Exit-Beratung (Jetzt hier Klicken) 

 

 

Pflichtübung Nr. 10: Beginnen Sie frühzeitig mit den 
Vorbereitungen für Verhandlungen 

 
 

 

Die Verhandlungsphase ist ein kritischer Teil des 
Unternehmensverkaufsprozesses, in dem die endgültigen Bedingungen des 
Geschäfts besprochen und vereinbart werden. Es ist wichtig, so früh wie 
möglich mit den Vorbereitungen für die Verhandlungen zu beginnen. Dazu 
gehört, dass Sie festlegen, wer die Verhandlungen führen soll, Ihre 
Verhandlungspunkte definieren und eine Verhandlungsstrategie entwickeln. 

 
Eine frühzeitige Vorbereitung der Verhandlungen bringt mehrere Vorteile mit 
sich: 

 
1. Klares und effektives Marketing: Durch die frühzeitige Festlegung Ihrer 

Verhandlungspunkte können Sie Ihre Marketinganstrengungen so gestalten, 
dass Sie potenzielle Käufer ansprechen, die mit diesen Punkten 
übereinstimmen, was reibungslosere und effektivere Verhandlungen ermöglicht. 

2. Zeit zum Sammeln von Erfahrungen: Wenn der designierte 
Verhandlungsführer nicht über umfangreiche Erfahrungen verfügt, gibt ihm eine 
frühzeitige Vorbereitung Zeit, sich die erforderlichen Kenntnisse, Fähigkeiten 
und Kompetenzen anzueignen, die sich als entscheidend für die Sicherung der 
günstigsten Vertragsbedingungen erweisen werden. 
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3. Gelegenheit zur Identifizierung von Schlüsselpunkten: Eine frühzeitige 
Vorbereitung bietet Ihnen die Möglichkeit, strittige Punkte zu erkennen, die 
zusätzliche Überlegungen, Untersuchungen oder eine strategische Planung 
erfordern. Diese Voraussicht kann zu effektiveren Verhandlungen und besseren 
Ergebnissen führen. 

 
Hier sind einige wertvolle Tipps, die Sie beachten sollten: 

 
1. Kennen Sie Ihren Ausstiegspunkt: Kennen Sie Ihre unterste Grenze, 

das niedrigste Angebot, das Sie zu akzeptieren bereit sind. Diese 
Erkenntnis kann Ihre Verhandlungsstrategie leiten und Ihnen helfen, 
Entscheidungen zu treffen, wenn Sie unter Druck stehen. 

2. Verstehen Sie die Sichtweise des Käufers: Versuchen Sie, die 
Motivation des potenziellen Käufers für den Kauf Ihres Unternehmens zu 
verstehen. Welchen Wert sieht er in Ihrem Unternehmen? Dieses 
Verständnis kann bei den Verhandlungen zu Ihrem Vorteil genutzt 
werden. 

3. Behalten Sie einen professionellen Ansatz bei: Halten Sie Emotionen 
aus dem Verhandlungsprozess heraus. Bleiben Sie stets professionell 
und konzentrieren Sie sich auf Ihre Geschäftsziele. 

4. Nutzen Sie die Stille wirkungsvoll: Beeilen Sie sich nicht, die Stille zu füllen. 
Oft bieten Menschen mehr Informationen an oder machen Zugeständnisse, 
wenn sie mit einer Pause im Gespräch konfrontiert werden. 

5. Bereiten Sie sich auf verschiedene Szenarien vor: Stellen Sie sich auf 
verschiedene Verhandlungsszenarien ein und bereiten Sie Ihre Antworten vor. 
Dies kann Ihnen helfen, unerwartete Wendungen während des 
Verhandlungsprozesses zu meistern. 
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Pflichtübung Nr. 11: Erstellen Sie einen detaillierten 
Übergangsplan für den neuen Eigentümer 

 

Um den Erfolg des Unternehmensverkaufs zu maximieren, ist es unerlässlich, einen 
reibungslosen Übergang auf den neuen Eigentümer zu gewährleisten. Wie das 
Sprichwort sagt: „Wer nicht plant, plant zu scheitern“. Ein sorgfältiger Übergangsplan 
geht über die bloße Gewährleistung der Betriebskontinuität hinaus; er stärkt das 
Vertrauen der Beteiligten und erleichtert die nahtlose Integration des neuen 
Eigentümers in das Unternehmensumfeld. 
 
Im Folgenden finden Sie die wichtigsten Elemente, die Teil eines 
umfassenden Übergangsplans sein sollten: 

 
1. Plan für den Übergang: Formulieren Sie vor dem Verkauf einen 

detaillierten Plan, der alle mit dem Übergang verbundenen Schritte, den 
Zeitplan für jeden Schritt und die für jede Aufgabe verantwortlichen 
Personen festlegt. Die umfassende Erfahrung von Richard Harmon und 
Mordy Levine in der Planung von Ausstiegsstrategien kann Ihnen bei der 
Erstellung eines soliden Übergangsplans helfen. 

2. Klare Kommunikation: Pflegen Sie offene und transparente 
Kommunikationskanäle mit Ihren Mitarbeitern, Lieferanten, Kunden und 
anderen Beteiligten. Planen Sie Ihre Ankündigungen sorgfältig, um die 
Moral aufrechtzuerhalten und sicherzustellen, dass der Geschäftsbetrieb 
nicht beeinträchtigt wird. 
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3. Einarbeitung des neuen Eigentümers: Zusage der Unterstützung des 
neuen Eigentümers während der Übergangsphase. Diese Unterstützung 
kann Schulungen, die Weitergabe wichtiger Geschäftskontakte oder 
laufende Beratungsdienste für einen bestimmten Zeitraum umfassen. 

4. Mitarbeiterübergang: Überlegen Sie, wie die Mitarbeiter während der 
Übergangsphase geführt werden sollen. Wird der neue Eigentümer alle 
Mitarbeiter behalten, oder wird es Änderungen geben? Eine kluge 
Planung kann dazu beitragen, Ängste abzubauen und die Arbeitsmoral 
aufrechtzuerhalten. 

5. Kunden- und Lieferantenübergang: Ihre Beziehungen zu Kunden und 
Lieferanten sind von unschätzbarem Wert. Überlegen Sie, wie Sie den 
neuen Eigentümer bei diesen wichtigen Partnern einführen und ihnen 
versichern können, dass die Qualität der Dienstleistungen weiterhin 
gewährleistet ist. 

 
Ein detaillierter Übergangsplan verhindert nicht nur Missverständnisse, 
Umsatzeinbußen und ungerechtfertigte Mitarbeiterabgänge, sondern erhöht 
auch die Attraktivität Ihres Unternehmens für potenzielle Käufer. Eine 
gründliche Planung stellt sicher, dass das Unternehmen während und nach 
der Übergangsphase reibungslos weiterläuft, und sichert so den Wert Ihres 
Unternehmensverkaufs. 
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Pflichtübung Nr. 12: Schützen Sie Ihr Erbe 
 
 

 

Wenn Sie Ihr Unternehmen verkaufen, machen Sie sich natürlich Gedanken 
über das Erbe, das Sie hinterlassen werden. Die Bewahrung der 
Unternehmenskultur, die Bindung wichtiger Mitarbeiter und die Sicherstellung 
des anhaltenden Erfolgs des Unternehmens können wichtige Anliegen sein. Es 
ist wichtig, sich vor dem Verkauf Gedanken darüber zu machen, wie Sie Ihr 
Erbe bewahren wollen. 

 
Hier sind ein paar Schritte, die Sie unternehmen können: 

 
1. Bewahren Sie die Unternehmenskultur: Wenn Ihnen die Bewahrung 

Ihrer Unternehmenskultur wichtig ist, sollten Sie sicherstellen, dass 
potenzielle Käufer deren Bedeutung verstehen und sich zu deren 
Erhaltung verpflichten. Nehmen Sie diese Verpflichtung gegebenenfalls in 
den Kaufvertrag auf. 

2. Bleiben Sie involviert: Überlegen Sie, ob Sie in irgendeiner Form am 
Unternehmen beteiligt bleiben wollen. Dies könnte als Berater, 
Vorstandsmitglied oder in einer beratenden Funktion sein. Besprechen 
Sie dies frühzeitig mit potenziellen Käufern. 
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3. Gewährleistung der Kontinuität: Erörtern Sie mit potenziellen Käufern, wie 
sie die Kontinuität des Unternehmens sicherstellen wollen. Dies könnte 
bedeuten, dass sie wichtige Mitarbeiter behalten, den laufenden Betrieb 
aufrechterhalten oder die Werte und das Ethos des Unternehmens beibehalten. 

4. Im Kaufvertrag verankern: Wenn bestimmte Aspekte für Sie wichtig sind, 
stellen Sie sicher, dass sie im Kaufvertrag geregelt sind. Dazu könnten 
Klauseln über die Weiterbeschäftigung von Mitarbeitern, Ihre fortlaufende 
Beteiligung oder die Beibehaltung bestimmter Geschäftspraktiken gehören. 

 
Der Schutz Ihres Erbes ist ein entscheidender Aspekt des 
Unternehmensverkaufsprozesses. Wenn Sie diese Faktoren im Voraus 
berücksichtigen, können Sie sicherstellen, dass Sie den Verkauf nicht bedauern 
oder enttäuscht sind, sobald er abgeschlossen ist. Denken Sie daran: Es ist Ihr 
Erbe; schützen Sie es, wie Sie es für richtig halten. 

 
 

 Praktisch umsetzbarer Schritt: Beginnen Sie damit, die Aspekte Ihres 
Unternehmens zu erkennen, die Sie am meisten schätzen - diese 
könnten mit Ihrer Unternehmenskultur, den Beziehungen zu den 
Mitarbeitern oder den betrieblichen Methoden zusammenhängen. Stellen 
Sie sich dann vor, welche Rolle Sie nach dem Verkauf in dem 
Unternehmen spielen möchten, wenn überhaupt. Es lohnt sich auch, 
über mögliche Bestimmungen oder Bedingungen nachzudenken, die in 
den Kaufvertrag aufgenommen werden könnten, um diese Elemente zu 
schützen. 

 
Im weiteren Verlauf des Prozesses kann es von Vorteil sein, sich mit 
Rechtsexperten und strategischen Beratern zusammenzutun. Deren 
Fachwissen bei der Planung von Ausstiegsstrategien kann Ihnen helfen, den 
Verkaufsprozess mit Ihren Wünschen für das künftige Erbe Ihres 
Unternehmens in Einklang zu bringen. 
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Pflichtübung Nr. 13: Planen Sie Ihre Finanzstrategie 
nach dem Verkauf 

 

Die Planung Ihrer Finanzstrategie für die Zeit nach dem Verkauf ist ebenso wichtig 
wie die strategische Planung für die Führung Ihres Unternehmens. Sobald Sie eine 
klare Vorstellung von Ihren Plänen für die Zeit nach dem Verkauf haben, können 
Sie das Geschäft in eine Richtung lenken, die diese Pläne am besten unterstützt 
und unerwartete Überraschungen und Enttäuschungen vermeidet. 
 
Nach dem Verkauf verwandelt sich Ihr zuvor illiquides Unternehmensvermögen in 
liquide Mittel. Diese können Sie investieren, um Ihren Lebensstil aufrechtzuerhalten 
oder neue Unternehmungen anzuregen. 
Berichten zufolge planen über 40 % der Unternehmenseigentümer, sich nach dem 
Verkauf zur Ruhe zu setzen, während etwa 20 % ein neues Unternehmen gründen 
wollen. Daher kann die klare Festlegung Ihrer Ziele einen wesentlichen Einfluss 
darauf haben, wie Sie den Verkaufserlös verwalten. 

 
• Liquidität der Vermögenswerte: Durch den Verkauf Ihres Unternehmens wird 

ein illiquider Vermögenswert in einen liquiden umgewandelt, der neue 
Investitionsmöglichkeiten bietet. 

• Verstehen von Risiken: Die Bewertung potenzieller Risiken im 
Zusammenhang mit Zahlungen, Optionen oder Aktienkursen nach dem Verkauf 
ist entscheidend. Die Kenntnis von Marktschwankungen, Änderungen der 
Unternehmensleistung und anderen Faktoren ist der Schlüssel zum Schutz des 
Wertes Ihres Vermögens. 

• Steuerliche Auswirkungen: Verschiedene Transaktionsstrukturen können zu 
unterschiedlichen steuerlichen Ergebnissen führen. Die Kenntnis der 
steuerlichen Auswirkungen und die Erkundung von Strategien zur Minimierung 
der Steuerlast sind entscheidend für die Maximierung Ihrer Nettoerlöse. 
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Pflichtübung Nr. 14: Stellen Sie sich Ihre persönliche 
Zukunft nach dem Verkauf vor 

 

Der Ausstieg aus einem Unternehmen ist nicht nur ein finanzieller oder beruflicher 
Übergang, sondern auch ein persönlicher. Für viele erfolgreiche Unternehmer ist 
ihre Identität eng mit ihrem Unternehmen verbunden. Der Verkauf des 
Unternehmens kann dazu führen, dass Sie Ihre Zukunft und Ihren Lebenszweck in 
Frage stellen, weshalb es ebenso wichtig ist, Ihr persönliches Leben nach dem 
Verkauf zu planen. 
 
Eine zentrale Frage, die Sie sich stellen sollten, ist, wie Sie Ihre Zeit nach dem 
Verkauf verbringen werden. Laut einer Studie bereuen 76 % der 
Geschäftsinhaber ihre Entscheidung, ihr Unternehmen innerhalb eines Jahres zu 
verlassen, vor allem aufgrund mangelnder Planung für die Zeit nach dem 
Verkauf. 
Wenn Sie proaktiv über Ihre persönliche Zukunft nachdenken, können Sie 
dieses Bedauern deutlich verringern. 

 
• Zeitinvestition: Legen Sie fest, wie Sie Ihre Zeit nach dem Verkauf 

einteilen wollen, ob Sie in irgendeiner Funktion weiterarbeiten, neue 
Unternehmungen erkunden oder vielleicht eine wohlverdiente Pause 
einlegen. 

• Gesellschaftliches Engagement: Ziehen Sie die Möglichkeit in 
Betracht, sich an gemeinnützigen Organisationen zu beteiligen oder 
sich für Dinge einzusetzen, die Ihnen am Herzen liegen. Viele finden 
große Befriedigung darin, der Gemeinschaft etwas zurückzugeben. 

• Professionelle Hilfe in Anspruch nehmen: Es könnte von Vorteil 
sein, sich an einen Fachmann zu wenden, der auf die Planung des 
Ausstiegs spezialisiert ist. Deren Fachwissen kann wertvolle Einblicke 
und Hilfestellungen bieten, um diese Übergangsphase effektiv zu 
bewältigen. 
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Was wäre, wenn Sie sich in der komplexen 
Landschaft des Unternehmensverkaufs mit 
Fachwissen und Zuversicht bewegen könnten? 
 
Der Verkauf eines Unternehmens ist mehr als nur eine Transaktion - er ist ein 
einschneidendes Ereignis, das Ihre finanzielle Zukunft, Ihre berufliche Laufbahn 
und Ihr Privatleben erheblich beeinflussen kann. Es ist eine Entscheidung, die 
nach reiflicher Überlegung und sorgfältiger Planung getroffen werden sollte. Die 
14 „Pflichtübung“, die wir in diesem eBook besprochen haben, sind Ihre 
wesentlichen Wegweiser auf dieser Reise und bieten einen strategischen Plan 
für die Maximierung des Wohlstands beim Verkauf Ihres Unternehmens. 
 
Diese „Pflichtübung“ haben mehrere kritische Aspekte des 
Unternehmensverkaufs angesprochen - angefangen beim Verstehen der 
Gründe für den Verkauf, über die Bewertung Ihres Unternehmens, die 
Vermarktung an potenzielle Käufer und die Vorbereitung auf Verhandlungen 
und Due-Diligence-Prüfungen bis hin zur Planung eines reibungslosen 
Übergangs und sogar Überlegungen zu Ihrer persönlichen und finanziellen 
Zukunft nach dem Verkauf. 

 
Die Schritte mögen entmutigend erscheinen, aber denken Sie daran, dass Sie 
bei diesem Prozess nicht allein sind. Die Nutzung von Fachwissen ist 
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entscheidend, um Fallstricke zu vermeiden, den Wert zu maximieren und einen 
reibungslosen Übergang zu gewährleisten. Sie haben ein großartiges 
Unternehmen aufgebaut. Jetzt ist es an der Zeit, die Früchte Ihrer harten Arbeit 
zu sichern. 

Zum Abschluss dieses eBooks möchten wir Sie einladen, ein 100% 
kostenloses und unverbindliches Beratungsgespräch mit einem unserer 
Experten zu vereinbaren. Dies ist eine Gelegenheit für Sie, sich mit Richard 
und Mordy, erfahrenen Fachleuten, die unzähligen Unternehmern bei 
diesem entscheidenden Übergang geholfen haben, eingehender mit den 
einzelnen „Pflichtübung“ zu beschäftigen. 

 
Lassen Sie sich diese Gelegenheit nicht entgehen, Einblicke aus erster Hand 
zu erhalten, praktische Ratschläge zu erhalten und alle Fragen zu stellen, die 
Sie speziell für Ihr Unternehmen haben. Um ein kostenloses 
Beratungsgespräch zu vereinbaren, klicken Sie auf den unten stehenden 
Link. Wir freuen uns darauf, Sie auf Ihrem Weg zu einem erfolgreichen 
Unternehmensverkauf zu begleiten. 

 Vereinbaren Sie jetzt einen Termin für Ihr kostenloses Beratungsgespräch 
 
Denken Sie daran, dass der Verkauf Ihres Unternehmens genauso lohnend sein 
kann wie sein Aufbau. Lassen Sie uns sicherstellen, dass Sie diese Reise gut 
vorbereitet antreten und bereit sind, Ihr Vermögen zu maximieren und neue 
Möglichkeiten zu erschließen. 

 
Wir sind hier, um Sie bei jedem Schritt des Weges zu begleiten. 
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