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Steht die Nachfolgeplanung des eigenen
Unternehmens im Raum, sollte man sich
zuerst mit den persdnlichen Erwartungen
auseinandersetzen.
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Wo fange ich an?

Die Nachfolgeplanung der eigenen Unternehmung stellt fur die meisten Firmeninhaber einen Meilenstein |hrer
Karriere dar, gleichzeitig fehlt es aber an Erfahrung. Eine gewisse Unsicherheit ist deshalb nicht verwunderlich.

Zuerst sollte man sich mit den eigenen Erwartungen und Vorstellungen auseinandersetzen. Als ndchster Schritt
wird Uber die Organisation des Verkaufsprozesses entschieden: Alleingang oder professionelle Begleitung?
Welcher Partner ist fir mich der richtige? Inputs zu dieser Thematik findet man einerseits im Internet, andererseits
bei der Kontaktaufnahme mit entsprechenden Anbietern.

Bei saner consulting erhalten Sie bei einem ersten unverbindlichen Termin einen Uberblick Uber den
Verkaufsprozess, unsere Vorgehensweise und das weitere Vorgehen.
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Welche Erwartungen und Vorstellungen habe wwi.saner-consulting.ch
ich?

Mit dem Entschluss die Firma weiterzugeben, sollte
sich der Unternehmer auch mit den eigenen Erwar-
tungen und Vorstellungen auseinandersetzen, die er
mit der Nachfolgeregelung verfolgt. Kernfragen sind:

« Welches (finanzielle) Ziel verfolge ich mit dem
Verkauf?

* Welche Erwartungen habe ich an den Nachfolger?

* Bis wann mochte ich die Nachfolge
abgeschlossen haben?

« Was mache ich nach der Ubergabe?
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Eine professionelle Begleitung ist erfolgver-
sprechender als ein Alleingang — jedoch
muss der richtige Partner gewdhlt

werden.
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Kann ich die Nachfolge alleine regeln oder lohnt sich v sanereonsating.<n
eine professionelle Begleitung?

Unternehmer packen die Dinge gerne selber an, da stellt sich die Frage, warum man externe Berater miteinbezie-
hen soll: Ich habe das Unternehmen erfolgreich aufgebaut, also kann ich es auch alleine verkaufen und mir das
Geld sparen. Dies ist verstdndlich, aber dennoch sollte man die Vorteile, die eine professionelle Begleitung bringt,
nicht unterschatzen, vor allem bei:

Unternehmens- Transaktions- Firmen- Verhandlungs-
bewertung & optimierung prasentation & fuhrung &

Verkaufspreis (Steuern) Kaufersuche Vertrag

Einen ausfuhrlichen Artikel mit den Grinden, warum ein professionell begleiteter Unternehmensverkauf meist
erfolgreicher ist als ein Alleingang findet man unter www.saner-consulting.ch/blog.
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https://saner-consulting.ch/blog

Wie wdhle ich den richtigen Partner flr den
Nachfolgeprozess?

Die Wahl des Partners bei einem professionell begleiteten Nachfolgeprozess ist ent-
scheidend: Unterstutzt mich der Partner bei meinen Vorstellungen, bringt er das nétige
Fachwissen mit und passt es auch menschlich oder ist mein Unternehmen einfach ein
weiteres Objekt, das so schnell wie moglich verkauft werden soll?

Ein Unternehmensverkauf ist eine anspruchsvolle Angelegenheit, bei der es viele — u.a.
rechtliche, steuerliche, verkaufstechnische und menschliche — Aspekte zu beachten
gibt. Es bietet sich daher ein Partner an, der sich entlang dem gesamten Verkaufs-
prozesses auskennt und sich gezielt auf Ihr Unternehmen konzentrieren kann (siehe
ndchste Seite).

saner consulting ist auf die Nachfolgeregelung von KMU spezialisiert und nimmt nur
ausgewdhlte Mandate an. Eine sorgfdltige Planung und ein partnerschaftliches Vor-
gehen ist bei uns die Basis fur einen erfolgreichen Verkauf.
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www.saner-consulting.ch

Gleiche Wertvor-
stellungen

Fachwissen
Erfahrung
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Mit uns erhéhen Sie den Preis und die Abschluss-
sicherheit — ohne das Tagesgeschaft zu vernachldassigen

Kriterien eines
Firmenverkaufs

Selbstverkauf mit
Unterstiitzung (z.B.
Treuhand / Anwalt)

saner
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Broker /
Firmenhdandler
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Banken /grosse
Beratungs-
unternehmen

Erfahrung &
Netzwerk

Verfigbare Zeit

Nutzen Uberwiegt
Aufwand

Anreiz far
moglichst hohen
Verkaufspreis

Frei von Inter-
essenskonflikt

Nein

Nein

Nein, Tagesgeschaft
wird vernachlé@ssigt und
Spezialisten sind keine
Verkaufsprofis

Jein, die unterstut-
zenden Spezialisten
werden auf Stund-
enbasis entlohnt

Ja

Ja

Ja, saner consulting nimmt
nur wenige ausgewdhlte
Mandate an

Ja, durch die Erfahrung
und Verhandlungsfuihrung
kann ein héherer Preis
erzielt werden

Ja, Entlohnung richtet sich
grosstenteils nach dem
erzielten Verkaufspreis

Ja, saner consulting ist nur
auf der Verkaufsseite aktiv

Ja

Ja

Ja

Jein, sind auf Kauf-
und Kauferseite aktiv

Nein, sind auf Kauf-
und Verkaufsseite aktiv

Ja

Ja

Jein, bei kleineren
Mandaten Ubersteigt
der Nutzen oft den
Aufwand

Jein, Entlohnung meist
fixiert plus Erfolgs-
provision

Nein, sind auf Kauf-
und Verkaufsseite aktiv
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Bei einem Treffen mit saner consulting
k&nnen Sie Unsicherheiten beseitigen und
erhalten einen ersten Unternehmenscheck
— ohne Verpflichtungen einzugehen.
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Ist mein Unternehmen bereit fur den Verkauf?

Ein Unternehmen muss auf jeden Fall auf einen Verkauf vorbereitet werden (die "Braut schmuicken"), nur dann kann
der bestmogliche Verkaufspreis erzielt werden. Dazu gehért u.a. die Bilanzbereinigung und Due Diligence, aber
auch kleine Optimierungsmassnahmen wie z.B. llickenlose Dokumentation von Prozessen, Ordnung im
Warenlager, Ubersicht der Verkaufsstrukturen, eine nachvollziehbare Zukunftsplanung, etc.

Der Kaufer muss in lhrer Firma letztlich eine gewinnbringende Perspektive sehen, damit er seine Unterschrift unter
den Vertrag setzt.

Gerne besprechen wir bei einem Unternehmenscheck die Situation lhres Unternehmens und welche Moglichkeiten
Sie haben.
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qu pdSSiel‘t bei einem ersten Treffen mit Sqner www.saner-consulting.ch
consulting?

Bei einem ersten unverbindlichen Treffen kl&ren wir Sie tber das Vorgehen im
Verkaufsprozess auf, stellen Ihnen unsere Vorgehensweise vor und bespre-
chen lhre Erwartungen und Vorstellungen.

saner consulting

Jurastrasse 20
und Gefahren auf, die auf Sie zukommen k&nnten und wie eine Zusammen- 4600 Olten

Nach einem ersten Einblick in Ihr Unternehmen zeigen wir lhnen die Chancen

arbeit mit uns aussieht.

Tel: 062 212 91 91
info@saner-consulting.ch
www.saner-consulting.ch

Weitere Informationen zu uns finden Sie auf unserer Homepage.

Wir freuen uns auf Ihre Kontaktaufnahme.

saner
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"Es ist nicht genug zu wissen - man muss auch anwenden. Es ist nicht genug
zu wollen - man muss auch tun.”

Johann W. von Goethe
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