CHECKLISTE FUR DEN CGsS*

UNTERNEHMENSVERKAUF SO LTS SELL Sl sk

1. Friihzeitige Planung: Beginnen Sie friihzeitig mit der Planung des Verkaufs. Je besser Sie vorbereitet sind,
desto reibungsloser wird der Prozess verlaufen.

2. Unternehmensbewertung: Ermitteln Sie den genauen Wert Ihres Unternehmens. Dies kann durch
verschiedene Methoden wie die Ertragswertmethode, die Marktwertmethode oder die Substanzwertmethode
erfolgen. Eine professionelle Bewertung kann Klarheit schaffen und den Verkaufspreis realistisch festlegen.

3. Finanzielle Vorbereitung: Stellen Sie sicher, dass Ihre Finanzunterlagen in bester Ordnung sind. Potenzielle
Kaufer werden die Buchhaltungsdaten, Gewinn- und Verlustrechnungen, Bilanzen und Cashflow-Statements
griindlich prifen.

4. Unternehmensprasentation: Erstellen Sie eine ansprechende Prasentation, die Ihr Unternehmen und seine
Starken hervorhebt. Zeigen Sie die langfristige Erfolgsgeschichte, das Marktpotenzial und die
Wachstumschancen auf.

5. Vertraulichkeit wahren: Halten Sie den Verkaufsprozess vertraulich, um mogliche negative Auswirkungen
auf Kunden, Mitarbeiter und Lieferanten zu vermeiden.

6. Rechtliche Uberpriifung: Konsultieren Sie einen Rechtsanwalt, um sicherzustellen, dass alle rechtlichen
Aspekte des Verkaufs abgedeckt sind. Dies umfasst Vertragspriifungen, Haftungsausschliisse und andere
rechtliche Vereinbarungen.

7. ldentifizierung potenzieller Kaufer: Ermitteln Sie potenzielle Kaufer, die an lhrem Unternehmen interessiert
sein kdnnten. Dies kdnnten strategische Investoren, Private-Equity-Firmen oder sogar Mitarbeiter sein.

8. Verhandlungen fiihren: Verhandeln Sie geschickt und zielen Sie auf eine Win-Win-Situation ab. Seien Sie
bereit, Zugestandnisse zu machen, aber behalten Sie auch |hre Interessen im Auge.

9. Due Diligence: Potenzielle Kdufer werden eine sorgfaltige Priifung lhres Unternehmens durchfiihren. Stellen
Sie sicher, dass Sie alle erforderlichen Unterlagen und Informationen bereitstellen.

10. Vertragsabschluss: Sobald Sie sich mit einem Ké&ufer einig sind, arbeiten Sie mit Anwalten zusammen, um
den Verkaufsvertrag auszuarbeiten. Dieser sollte alle Bedingungen, Preise, Haftungsausschliisse und andere
relevante Details abdecken.

11. Mitarbeiter und Kunden informieren: Informieren Sie lhre Mitarbeiter und Kunden iiber den
bevorstehenden Verkauf, sobald die Vereinbarung abgeschlossen ist. Klaren Sie alle Unsicherheiten und
betonen Sie die Kontinuitat des Geschéaftsbetriebs.

12. Ubergabe und Integration: Nach dem Verkauf unterstiitzen Sie den neuen Eigentiimer bei der nahtlosen
Integration des Unternehmens. Stellen Sie sicher, dass Wissen, Systeme und Prozesse ordnungsgeman
Ubertragen werden.

13. Emotionale Vorbereitung: Der Verkauf eines Unternehmens kann emotional belastend sein. Bereiten Sie
sich darauf vor, sich von lhrem Unternehmen zu 16sen, und denken Sie dariiber nach, wie Sie Ihre Zeit nach
dem Verkauf nutzen méchten.

14. Experten einbeziehen: Arbeiten Sie mit Fachleuten wie Anwalten, Steuerberatern, Unternehmensberatern
und Finanzexperten zusammen, um sicherzustellen, dass Sie alle Aspekte des Verkaufs abdecken.



