Die 5 Schritte des

Nachfolgeprozesses bei

Unternehmensverkauf
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Schritt 1: Meine Bereitschaft

Plan bis Gate 2, Notfallkoffer,
Aufstellung Unternehmen/ verkaufsbereit

Zeit Start
| i
Entscheidungen ! Bis wann will ich den NF-Prozess abschliessen, Meine Vorstellungen zum l
: Verkaufspreis, Wen informiere ich wie, wer begleitet mich :
! l
Aktionen : Gesprache mit Partnerln / Familie / Freunden / externen Beratern, '
| Prozessplan entwerfen, Notfallkoffer erstellen, Abklaren Bereitschaft Unternehmen :
L !
I
Ressourcen 1 Welche Art Unterstutzung brauche ich, beziehungsweise habe ich bereits, und :
: zu welchem Zeitpunkt !
|
' !
Emotions- I Auszeit zur Klarung meiner personlichen Bereitschaft, meine Gefuhle bei der |
Management : Vorstellung das Unternehmen zu verkaufen :

Vertrauensvolle Ansprechpartner fir

Unterstltzung
Einschatzung personliche Bereitschaft




Liste von moglichen Optionen

Schritt 2: Meine Nachfolgeoptionen

Zeit
! i
Entscheidungen : Welche Nachfolgeoptionen favorisiere ich (rationale und emotionale Grinde) |
| |
I
|
Aktionen : Ich informiere mich ber mogliche Nachfolgeoptionen, in erster Linie die |
1 verschiedenen Verkaufsoptionen (z.Bsp. Stufenweise Nachfolge) :
|
|
Ressourcen : M&A Berater, Vertrauenspersonen in meinem Nachfolgeteam |
| |
! |
|
Emotions- I Welche Befiirchtungen, Sorgen, Angste habe ich bei gewissen :
Management : Nachfolgeoptionen? I
|

Prioritaten der Optionen




Notfallkoffer, Unternehmensbewertung
Exposé, Prasentation trainiert

Schritt 3: Meine Vorbereitungen zum Verkauf

Zeit
| i
Entscheidungen I Entscheidung Uber aktive/passive Suche, welche Ressourcen brauche ich I
: wahrend des Verkaufsprozesses :
: |
Aktionen I Quantitative und qualitative (Potential) Unternehmensbewertung durchfihren, |
: Plattformausschreibungen, Exposé erstellen :
' I
Ressourcen : Evil. Kommunikation nach aussen mit professioneller Unterstiitzung, :
1 evil. Nachfolgebegleitung |
: |
|
Emotions- I Emotionale Vorbereitung fur Verkaufsprasentation des Unternehmens :
Management : !
|

Ressourcen geklart




Auswahl getroffen

Schritt 4: Meine Suche / Entscheidung / Kaufvertrag

Zeit '
I i g

Entscheidungen I Kriterien fur die Suche, Auswahl Endkandidaten und Kaufer, Absichtserklarung, :

: Vertragsunterzeichnung l

I

: l

Aktionen I Erste Suche im personlichen Netzwerk, Aufstellen Kriterien, Erstellen Longlist, I

: dann Shortlist, NDA mit allen Kandidaten, Verhandeln :

' !

Ressourcen : Unternehmensbadrsen, M&A Berater, Anwalte, Kommunikations- und Verhandlungs- !

I experten :

: l

I

Emotions- I Meine gezielte Steuerung von Emotionen wie Angst, Wut, Enttauschung oder |

Management : Begeisterung kann ich in den Verhandlungen zu meinem Vorteil nutzen '

Verkaufsvertrag




Unternehmen ist Gbergeben

Schritt 5: Meine Ubergabe

Zeit
| : i
Entscheidungen : Meine Rolle in Ubergangsphase |
I
: |
|
Aktionen I Nachfolger*in im Unternehmen vorstellen, einflhren, unterstitzen, Rollen in Um- i
: setzungsphase mit Nachfolger*in definieren, MA bezuglich meiner Rolle aufklaren :
' |
Ressourcen : Coach, Freundeskreis, Familie, Nachfolger*in :
: |
' |
|
Emotions- I Loslassen, ,bin nicht mehr der Chef*, fokussieren auf meine neue Rolle, sich :
Management : mental mit nachster Lebensphase (Zukunftsprojekte) befassen I
|

Plan flir nachste Lebensphase




