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Über den Autor


Rolf Limbeck, geboren 1969 in München, lebt und arbeitet seit über 25 Jahren in Zug, Schweiz. Als Legal Consultant, M&A- und Swiss Tax-Experte vereint er technisches, wirtschaftliches und rechtliches Fachwissen auf höchstem Niveau. Mit Abschlüssen von renommierten Universitäten in verschiedenen Disziplinen verfügt er über ein breites akademisches Fundament, das es ihm ermöglicht, komplexe Zusammenhänge zu analysieren und praxisnah aufzubereiten.


In seiner Rolle als Unternehmensberater und Leiter der Ludwig Limbeck AG in Cham berät er Start-ups, Scale-ups sowie etablierte Unternehmen in den Bereichen Recht, Steuern, M&A-Transaktionen und Unternehmensstrategie. Mit seiner umfassenden Expertise unterstützt er seine Mandanten dabei, fundierte Entscheidungen zu treffen und selbst die grössten Herausforderungen erfolgreich zu bewältigen. Seine jahrzehntelange Erfahrung und sein tiefes Verständnis der rechtlichen, steuerlichen und wirtschaftlichen Rahmenbedingungen in der Schweiz machen ihn zu einem gefragten Experten für Unternehmensgründung, Krisenmanagement, Nachfolgeregelungen und Fusionen.




Über das Buch


Die Jagd nach dem Einhorn – Erfolgreiches M&A für Unternehmer und Unternehmensgründer


Mergers & Acquisitions (M&A) sind mehr als nur ein Werkzeug – sie sind die Königsdisziplin des Unternehmertums. Dieses Buch ist Ihr umfassender Leitfaden durch die Welt der Fusionen und Übernahmen. Ob Sie ein Unternehmen aufbauen, für den Verkauf optimieren oder durch strategische Zukäufe wachsen möchten – hier finden Sie alles, was Sie wissen müssen.


Von inspirierenden Erfolgsstorys über konkrete Checklisten und Musterbeispiele bis hin zu tiefen Einblicken in Märkte wie die USA, die Schweiz, Asien oder die VAE: Dieses Buch zeigt Ihnen, wie Sie M&A gezielt als Wachstumsstrategie nutzen. Lernen Sie die Denkweisen von Käufern kennen, navigieren Sie sicher durch den Verkaufsprozess und schaffen Sie nachhaltigen Erfolg.


Für alle, die gross denken, mutig handeln und neue Horizonte erobern wollen – denn die Jagd nach dem Einhorn beginnt jetzt.




Vorwort des Autors


Liebe Leserinnen und Leser,


die Welt der Unternehmerinnen und Unternehmer ist voller Herausforderungen, aber auch voller unerschöpflicher Möglichkeiten. Der Weg vom Start-up zum erfolgreichen Exit, vom kleinen Nischenanbieter zum Marktführer oder von einer innovativen Idee zu einem echten Einhorn – all das ist keine Frage des Glücks, sondern das Ergebnis harter Arbeit, strategischer Planung und konsequenter Umsetzung.


Mit diesem Buch möchte ich Ihnen nicht nur Werkzeuge und Strategien an die Hand geben, um die faszinierende Welt des Mergers & Acquisitions zu verstehen, sondern auch zeigen, wie Sie sich als Unternehmer oder Unternehmerin nachhaltig positionieren können. Ob Sie ein Unternehmen gründen, es auf Wachstum trimmen oder den perfekten Moment für einen Verkauf erkennen wollen – dieses Buch soll Ihr Begleiter sein.




Warum dieses Buch?


In meiner jahrelangen Tätigkeit als Berater und Begleiter von Unternehmen – von Start-ups bis hin zu gestandenen Familienbetrieben – habe ich eines immer wieder beobachtet: Der Schlüssel zum Erfolg liegt nicht allein in Zahlen und Fakten, sondern in der Kombination aus klarer Strategie, mutigen Entscheidungen und der Fähigkeit, sich selbst und sein Team stetig weiterzuentwickeln.


Ich habe dieses Buch für all jene geschrieben, die nicht nur von einer besseren Zukunft träumen, sondern bereit sind, sie aktiv zu gestalten. Für Unternehmerinnen und Unternehmer, die erkennen, dass M&A nicht nur ein Werkzeug für grosse Konzerne ist, sondern auch ein mächtiger Hebel für kleine und mittlere Unternehmen, die mit klarem Fokus und kluger Planung den nächsten Schritt machen wollen.




Meine Motivation


Die „Jagd nach dem Einhorn“ ist für mich mehr als nur eine Metapher. Es ist ein Sinnbild für die Suche nach dem perfekten Gleichgewicht zwischen unternehmerischem Erfolg und persönlicher Erfüllung. Als Unternehmer, Autor und Berater kenne ich die Höhen und Tiefen, die damit verbunden sind. Ich weiss, wie es ist, wenn ein Plan aufgeht – und wie es sich anfühlt, wenn etwas scheitert. Beide Seiten sind Teil der Reise, und genau diese Erfahrungen möchte ich mit Ihnen teilen.


Dieses Buch ist auch ein Aufruf, die Perspektive zu erweitern. Erfolgreiches Unternehmertum ist nicht nur eine Frage der Strategie, sondern auch der Haltung. Es geht um die Fähigkeit, Chancen zu erkennen, Risiken einzugehen, aber auch loszulassen, wenn die Zeit reif ist. Es geht darum, nicht nur als Unternehmer zu wachsen, sondern auch als Mensch.




Was Sie erwartet


Das Buch ist bewusst umfassend und praxisnah gestaltet. Wir starten bei den Grundlagen: Begriffsdefinitionen, strategische Überlegungen und strukturelle Vorbereitungen. Wir führen Sie durch den gesamten Prozess eines erfolgreichen M&A-Projekts – von der ersten Idee über die Umsetzung bis hin zum Abschluss und der Post-Merger-Phase. Dabei beleuchten wir nicht nur die harten Fakten, sondern auch die weichen Faktoren, die oft über Erfolg und Misserfolg entscheiden: Kommunikation, Soft Skills und emotionale Intelligenz.


Ein besonderer Fokus liegt auf den Soft Skills. Sie sind der Schlüssel, um souverän und professionell aufzutreten, schwierige Verhandlungen zu meistern und sich selbst in stressigen Zeiten nicht zu verlieren. Ich möchte, dass Sie nach der Lektüre nicht nur wissen, wie Sie eine Due Diligence durchführen, sondern auch, wie Sie Ihre eigene Resilienz stärken und langfristig erfolgreich bleiben können.




Ein persönliches Anliegen


In meiner Arbeit geht es mir immer darum, nicht nur Wissen zu vermitteln, sondern auch Menschen zu inspirieren, mutig ihren eigenen Weg zu gehen. Dieses Buch ist keine Anleitung für „Schnellschüsse“ oder unrealistische Erfolgsgeschichten. Es ist ein ehrlicher, fundierter Leitfaden, der Sie dazu ermutigen soll, Ihr Unternehmen strategisch und nachhaltig zu entwickeln – und dabei immer auch den Menschen hinter der Unternehmerrolle im Blick zu behalten.


Wenn Sie dieses Buch zur Hand nehmen, erhoffe ich mir, dass Sie nicht nur Antworten auf Ihre Fragen finden, sondern auch neue Perspektiven und Denkanstösse, die Sie und Ihr Unternehmen voranbringen. Ich freue mich darauf, Sie auf dieser Reise zu begleiten.


Mit den besten Wünschen für Ihre persönliche und unternehmerische Jagd nach dem Einhorn,


Ihr Rolf Limbeck


Aufruf zum Handeln – Ihre Vision zählt


Ich möchte an dieser Stelle meine ehrliche Meinung mit Ihnen teilen, weil sie eng mit der Motivation für dieses Buch verknüpft ist. Ich komme aus Deutschland – und ich bin enttäuscht.


Ich bin enttäuscht, weil ich sehe, wie Unternehmerinnen und Unternehmer dort konsequent kaputtgemacht werden. Jedes Mal, wenn ein deutscher Unternehmer mich darum bittet, ihn beim Transfer in die Schweiz, in die Vereinigten Arabischen Emirate oder in die USA zu begleiten, weiss ich, dass der Beweggrund Nummer 1 die politische Lage und der gesetzgeberische Murks in Deutschland ist. Ich bin enttäuscht, wenn ich die Steuergesetzgebung sehe, die Abgabenlast, die überbordende Bürokratie sehe. Weil ich weiss, es geht besser. Und Deutschland kann es besser. Nur eben schon lange nicht mehr. Dabei freue ich mich natürlich über die vielen Aufträge und über die Zusammenarbeit mit diesen sympathischen, erfahrenen aber häufig desillusionierten Unternehmern. Doch ich sehe auch, wie zermürbt sie sind. Sie haben oft keinen klaren Fokus mehr, keine Vision. Sie sind ausgelaugt von einer Umwelt, die unternehmerisches Denken und Handeln nicht fördert, sondern aktiv behindert. Ich trauere um dieses grossartige Land, das so viel Potenzial hätte – wenn man es nur liesse.


In der Schweiz erlebe ich einen anderen Geist. Hier kann man noch gestalten, operativ und strategisch arbeiten, anstatt sich in endlose bürokratische Prozesse und administrative Hürden zu verlieren. Meine Klienten sind international, und ich erkenne immer wieder, mit welchem Elan und welcher Power Unternehmerinnen und Unternehmer aus Asien Märkte aufrollen. Sie verfolgen ihre Pläne mit einer Klarheit und Energie, die ich in Deutschland immer seltener sehe. Ich freue mich jedes Mal, wenn ich einen deutschen Kollegen treffe, der sich im Ausland etwas aufgebaut hat und dort voller Freude und Tatkraft seine Visionen verwirklicht. Doch über Deutschland trauere ich, denn dort sehe ich nur noch eine Wüste – keinen fruchtbaren Boden für Unternehmertum, für Visionen oder Wachstum. Dieses Buch ist daher nicht nur ein Leitfaden, wie Sie Ihr Unternehmen erfolgreich durch den M&A-Prozess führen können. Es ist auch ein Appell: Lassen Sie sich nicht entmutigen. Finden Sie Ihre Vision wieder. Es gibt Orte und Wege, an denen Sie gestalten und wachsen können. Es gibt Möglichkeiten, Ihre Energie und Ihren Unternehmergeist zu entfalten – immer öfter jenseits der Grenzen Deutschlands. Ich wünsche mir, dass dieses Buch Ihnen dabei hilft, Ihre eigene Kraft wieder zu entdecken und erfolgreich einzusetzen.






Disclaimer


Die Inhalte dieses Buches wurden nach bestem Wissen und Gewissen erstellt. Sie dienen ausschliesslich der allgemeinen Information und sind nicht dazu bestimmt, professionelle Beratung – sei es rechtlicher, steuerlicher, medizinischer oder sonstiger Art – zu ersetzen.


Der Autor und der Verlag übernehmen keine Gewähr für die Vollständigkeit, Richtigkeit oder Aktualität der enthaltenen Informationen. Jede Anwendung oder Umsetzung der im Buch dargestellten Inhalte erfolgt auf eigene Verantwortung. Weder der Autor noch der Verlag haften für etwaige Schäden oder Verluste, die direkt oder indirekt aus der Nutzung der Inhalte entstehen.


Falls spezifische Fragen oder Probleme bestehen, wird empfohlen, qualifizierten fachlichen Rat einzuholen.


Alle Rechte an den Inhalten dieses Buches liegen beim Autor und Verlag. Die Vervielfältigung, Verbreitung oder anderweitige Nutzung des Buches oder von Teilen davon ist ohne ausdrückliche Genehmigung nicht gestattet.


Wir streifen in diesem Buch viele Themen, ohne sie in aller Tiefe zu erforschen. Ziel ist es, ein Bewusstsein für die Herausforderungen und Stolpersteine der Selbstständigkeit zu schaffen. Für Unternehmerinnen und Unternehmer ist diese Sensibilisierung entscheidend, denn im Gegensatz zum Autofahren benötigt man keinen "Führerschein", um ein eigenes Unternehmen zu gründen. Dennoch lauern auch hier Gefahren, die ohne das nötige Grundverständnis schnell zu schwerwiegenden Problemen führen können. Dieses Buch soll Orientierung geben und wichtige Impulse setzen.


© 2024 Rolf Limbeck









Erfolgreiches M&A für Unternehmer und Unternehmensgründer


Mergers & Acquisitions (M&A) – zwei Worte, die auf den ersten Blick wie Fachjargon aus der Welt der Grosskonzerne wirken mögen. Doch diese Begrifflichkeiten sind längst nicht mehr nur den Giganten der Wirtschaft vorbehalten. M&A ist ein strategisches Werkzeug, das auch für kleine und mittlere Unternehmen (KMU) sowie für Start-ups immense Möglichkeiten eröffnet. Es bietet nicht nur die Chance, Wachstum zu beschleunigen und neue Märkte zu erschliessen, sondern auch, den Wert eines Unternehmens zu maximieren und unternehmerische Visionen zu verwirklichen.


Dieses Buch richtet sich speziell an Unternehmerinnen und Unternehmer sowie Gründerinnen und Gründer, die bereit sind, ihre Perspektiven zu erweitern und M&A als strategisches Instrument zu begreifen.









Die Bedeutung von M&A für Unternehmer


M&A ist mehr als nur der Kauf oder Verkauf eines Unternehmens. Es ist ein Transformationsprozess, der es ermöglicht, ein Unternehmen auf ein völlig neues Niveau zu heben. Für Unternehmer und Gründer bietet es:




	
Schnelleres Wachstum: Anstatt Jahre in den organischen Aufbau eines Geschäftsbereichs zu investieren, kann eine Akquisition sofort Zugang zu neuen Märkten, Technologien oder Kunden verschaffen.


	
Maximierung des Unternehmenswerts: Ein gut geplanter und durchgeführter Verkauf kann den Wert eines Unternehmens erheblich steigern – besonders, wenn es gelingt, strategische Käufer zu identifizieren.


	
Risikomanagement: Durch eine Fusion oder Übernahme können Risiken diversifiziert und die Marktposition gestärkt werden.


	
Unternehmerische Freiheit: Ein erfolgreicher Exit kann die finanzielle Unabhängigkeit sichern und neue Freiräume für die Verwirklichung weiterer Visionen schaffen.












Die Herausforderungen des M&A-Prozesses


Gleichzeitig ist der M&A-Prozess kein Spaziergang. Er erfordert strategische Planung, tiefes Verständnis der eigenen Unternehmenswerte und ein klares Ziel. Die typischen Herausforderungen umfassen:




	
Komplexität: M&A ist ein hochkomplexer Prozess, der fundierte Kenntnisse in den Bereichen Finanzen, Recht und Strategie erfordert.


	
Emotionalität: Für viele Unternehmer bedeutet ein Verkauf, sich von etwas zu trennen, das sie aufgebaut haben. Emotionen dürfen den Prozess nicht dominieren.


	
Zeit und Ressourcen: Ein erfolgreicher M&A-Prozess erfordert erhebliche Ressourcen, sowohl finanziell als auch in Form von Zeit und Energie.





Dieses Buch zeigt Ihnen, wie Sie diese Herausforderungen meistern und den M&A-Prozess zu Ihrem Vorteil nutzen können.









Warum M&A auch für KMU und Gründer relevant ist


Während M&A oft mit grossen, milliardenschweren Deals in Verbindung gebracht wird, ist es auch für kleinere Unternehmen von grosser Bedeutung. Gerade Gründer und KMU können von folgenden Aspekten profitieren:




	
Nischenmärkte bedienen: Für Käufer sind Unternehmen, die in einer klar definierten Nische tätig sind, besonders attraktiv.


	
Flexibilität nutzen: KMU sind oft agiler und können sich schneller an die Anforderungen eines potenziellen Käufers anpassen.


	
Persönlicher Ansatz: Im Gegensatz zu grossen Konzernen können KMU durch ihre persönliche und authentische Unternehmenskultur punkten.





Eine Chance für Visionäre


Erfolgreiches M&A ist nicht nur ein technischer Prozess – es ist eine unternehmerische Kunst. Es erfordert nicht nur Zahlenverständnis und Verhandlungsgeschick, sondern auch Weitblick, Vision und den Mut, Risiken einzugehen. Dieses Buch ist darauf ausgelegt, Sie nicht nur durch die technischen und strategischen Aspekte des M&A-Prozesses zu führen, sondern auch Ihre unternehmerischen Soft Skills zu stärken.


M&A ist eine Möglichkeit, Ihre Vision in die Tat umzusetzen – ob es darum geht, durch eine Akquisition zu wachsen oder durch einen Verkauf die Früchte Ihrer Arbeit zu ernten. In den kommenden Kapiteln werden wir uns gemeinsam auf eine Reise begeben: von den Grundlagen und der Vorbereitung über die Durchführung bis hin zu den entscheidenden Schritten nach der Transaktion.


Sind Sie bereit, Ihre unternehmerische Zukunft zu gestalten? Dann lassen Sie uns starten.









Teil 1: Einführung – Warum M&A für Unternehmer?


Mergers & Acquisitions (M&A) sind nicht nur ein Werkzeug für Konzerne, sondern eine wertvolle Strategie für Unternehmer und Gründer, die ihre Unternehmen skalieren, transformieren oder einen erfolgreichen Exit planen möchten.


OEBPS/nav.xhtml






		Inhaltsverzeichnis



		Über den Autor



		Über das Buch



		Vorwort des Autors



		Warum dieses Buch?



		Meine Motivation



		Was Sie erwartet



		Ein persönliches Anliegen



		Disclaimer



		Erfolgreiches M&A für Unternehmer und Unternehmensgründer



		Die Bedeutung von M&A für Unternehmer



		Die Herausforderungen des M&A-Prozesses



		Warum M&A auch für KMU und Gründer relevant ist



		Eine Chance für Visionäre



		Teil 1: Einführung – Warum M&A für Unternehmer?

		Die Sprache des Wandels



		M&A als Werkzeug für Wachstum



		Der Unternehmer als Architekt des Erfolgs



		Persönliche Freiheit und der ExitWarum M&A?



		Warum M&A?









		Begriffsdefinitionen – Die Grundlagen des M&A verstehen

		Was bedeutet M&A?



		Relevanz für Unternehmer



		Unterschiede: Fusion, Übernahme, Partnerschaft



		Einhorn-Unternehmen: Was macht sie aus?



		Kleine und mittlere Unternehmen (KMU): Definition im M&A-Kontext



		Zusammenfassung









		Spielwiesen für M&A – Die besten Märkte weltweit

		1. USA – Der unangefochtene Spitzenreiter



		2. Grossbritannien – Stabilität trifft auf Dynamik



		3. Europäische Union – Ein vielfältiger, aber fragmentierter Markt



		4. Schweiz – Klein, aber hochattraktiv



		5. Vereinigte Arabische Emirate (VAE) – Das aufstrebende M&A-Zentrum



		6. Asien – Ein dynamisches und vielfältiges Spielfeld



		7. Fazit: Wo liegt die beste Spielwiese für Ihr Unternehmen?



		Wer kauft? – Die Akteure im M&A-Markt und ihre Ziele

		1. Venture-Capital-Investoren – Wachstumstreiber für Start-ups



		2. Private-Equity-Fonds – Meister der Restrukturierung



		3. Strategische Käufer – Die Suche nach Synergien



		4. Hedgefonds und aktivistische Investoren – Kurzfristige Gewinne im Fokus



		5. Familienunternehmen und wohlhabende Einzelpersonen – Langfristige Perspektiven



		6. Staatliche Akteure und Sovereign Wealth Funds – Strategische Investments



		Fazit: Verschiedene Käufer, verschiedene Ziele















		Aktienverkäufe im Rahmen von M&A – Steuerliche Vorteile in verschiedenen Ländern

		1. Schweiz – Steuerfreiheit für private Kapitalgewinne



		2. Vereinigte Arabische Emirate (VAE) – Steuerfreiheit in Freihandelszonen



		3. Hongkong – Steuerfreiheit für Kapitalgewinne



		4. Singapur – Steuerfreiheit für langfristige Kapitalgewinne



		5. Zypern – Steuerfreiheit bei nicht in Zypern ansässigen Gesellschaften



		6. Malta – Steuerfreiheit für internationale Investoren



		7. Grossbritannien – Steuererleichterungen für qualifizierte Verkäufe



		Zusammenfassung: Steuerfreie Länder für Aktienverkäufe



		Wichtige Hinweise für Unternehmer:









		Teil 2: Grundlagen für Unternehmer – Die Vorbereitung auf M&A

		3. Den eigenen Wert verstehen

		3.1 Unternehmensbewertung für Gründer und KMU: Methoden und Praxis



		3.2 Immaterielle Werte: Marke, Team und Vision als Erfolgsfaktoren



		3.3 Die Bedeutung von Kennzahlen wie EBITDA und Multiples



		Zusammenfassung









		4. M&A-Strategie für Gründer und Unternehmer

		4.1 Ist M&A der richtige Schritt?



		4.2 Ziele setzen: Exit, Skalierung oder Kooperation



		4.3 Timing: Der richtige Zeitpunkt für eine Transaktion



		Zusammenfassung









		5. Strukturelle und rechtliche Grundlagen schaffen

		5.1 Optimierung der Unternehmensstruktur: Von Anfang an auf Skalierbarkeit



		5.2 Schutz von geistigem Eigentum (IP): Markenrechte, Patente und Know-how



		5.3 Steuerliche Aspekte und rechtliche Compliance: Welche Länder sind attraktiv?



		Zusammenfassung









		6. M&A als Einkommensquelle – Unternehmen gezielt aufbauen und verkaufen

		6.1 Strategische Branchenwahl und klarer Businessplan



		6.2 Wiederkehrende Einnahmen: Abonnements und Verträge nutzen



		6.3 Minimierung von Absprungquoten (Churn Rate)



		6.4 Marktführerschaft in Nischen aufbauen: USP und Alleinstellungsmerkmale

		Warum Nischenmärkte?









		Exkurs: M&A und Venture Capital in den USA – Dynamik, Chancen und Herausforderungen

		1. Das Ökosystem des Venture Capital in den USA

		Kapitalintensität und Risikobereitschaft



		Innovations- und Wachstumsorientierung



		Exit-Strategien als zentraler Fokus









		2. Die Rolle der Börse und Börsengänge

		Bedeutung von IPOs



		Pink Sheets und kleinere Börsensegmente



		SPACs (Special Purpose Acquisition Companies)









		3. Dynamik von M&A in den USA

		Strategische Übernahmen durch grosse Konzerne



		Private Equity als starker Treiber



		Dynamik durch Venture Capital und Start-ups









		4. Herausforderungen und Risiken im US-Markt

		Hoher Wettbewerbsdruck



		Regulatorische Anforderungen



		Volatilität der Kapitalmärkte









		5. Lektionen für internationale Unternehmer

		Fazit















		6.5 Exit-Strategie frühzeitig definieren und darauf hinarbeiten









		Zusammenfassung



		PRAXIS: Businessplan: Aufbau eines auf M&A ausgerichteten Unternehmens

		1. Executive Summary



		2. Unternehmensbeschreibung



		3. Marktanalyse



		4. Produkt- und Dienstleistungsportfolio



		5. Marketing- und Vertriebsstrategie



		6. Finanzplan















		Teil 3: Das Unternehmen attraktiv machen – Vorbereitung auf die M&A-Reise

		7. Attraktivität steigern – Das Einhorn formen

		7.1 Unternehmenskennzahlen, die Käufer beeindrucken: EBITDA, Cashflow, Margen



		7.2 Aufbau eines skalierbaren Geschäftsmodells



		7.3 Marktpositionierung und Differenzierung in der Branche









		8. Die Rolle von Transparenz und Vertrauen

		8.1 Vorbereitung auf die Due Diligence: Typische Fragen und Anforderungen



		8.2 Saubere Buchführung und klare Dokumentation: Vertrauen schaffen



		8.3 Regelmässige interne Audits und Revisionen



		Zusammenfassung









		9. Das Team und die Unternehmenskultur als Schlüssel

		9.1 Warum Käufer auf das Team schauen



		9.2 Unternehmenskultur als Kaufargument: Werte und Arbeitsklima



		9.3 Motivation und Bindung der Mitarbeiter vor und nach der Transaktion



		Zusammenfassung









		10. Konsequent international – Nutzung globaler Unternehmensstrukturen

		10.1 Internationalisierung als Schlüssel zur Attraktivität



		10.2 Steueroptimierung durch Verlagerung von IP-Rechten



		10.3 Aufbau von Leasing- und Lizenzgesellschaften zur Erzielung passiver Einnahmen



		10.4 Skalierbarkeit und globale Expansion planen: Infrastruktur und Netzwerke



		Zusammenfassung









		11. Den richtigen Partner finden

		11.1 Strategische Käufer vs. Finanzinvestoren: Wer passt besser?



		11.2 Netzwerke, Plattformen und M&A-Berater nutzen



		11.3 Zielgerichtete Ansprache potenzieller Käufer



		Zusammenfassung









		Exkurs: „Am anderen Ufer des Flusses – Die Jagd nach Einhörnern und der Kampf mit dreibeinigen Eseln“

		1. Der Fluss: Risiken und Herausforderungen beim Unternehmenskauf

		1.1 Die Krokodile: Versteckte Gefahren im M&A-Prozess



		1.2 Die Strömung: Zeit und Ressourcen









		2. Auf der anderen Seite: Einhörner und dreibeinige Esel

		2.1 Die Einhörner: Perfekte Übernahmeziele



		2.2 Die dreibeinigen Esel: Unternehmen mit Herausforderungen









		3. Die Perspektive der Käufer: Wie wird selektiert?

		3.1 Kriterien für die Auswahl:



		3.2 Bewertungsmethoden:



		3.3 Due Diligence:









		4. Die Entscheidung: Wie investieren Käufer?

		4.1 Strategische Überlegungen:



		4.2 Verhandlungsstrategien:









		5. Lektionen für Unternehmer: Wie denken Käufer?



		Zusammenfassung









		12. Verhandlungsführung für Unternehmer

		12.1 Die eigene Position stärken: Zahlen, Daten und Fakten beherrschen



		12.2 Psychologie und Taktik in der Verhandlung: Körpersprache und Argumentation



		12.3 Wichtige Dokumente: Teaser, NDA, LOI und Kaufvertrag



		Zusammenfassung



		Exkurs: „Dataroom – Das Herzstück der Due Diligence“



		1. Was ist ein Dataroom?



		2. Was gehört in den Dataroom?



		3. Wie richtet man einen Dataroom technisch ein?



		4. Wie schützt man den Dataroom?



		5. Tipps für die erfolgreiche Verwaltung eines Datarooms



		Zusammenfassung









		13. Der Verkaufsprozess – Schritt für Schritt

		13.1 Vom ersten Gespräch bis zum Closing: Ein Überblick



		13.2 Typische Fallstricke und wie man sie vermeidet



		Zusammenfassung









		14. Den richtigen Moment für den Buy-Out erkennen

		14.1 Timing für einen Verkauf: Wann ist der Markt bereit?



		14.2 Fear & Greed in den Griff bekommen: Emotionen kontrollieren



		14.3 Der strategische Prozess: Form, Scale, Earn, Sell



		Zusammenfassung









		15. Nach dem Verkauf – Risiken minimieren und mit klarem Kopf weitermachen

		15.1 Keine latenten Risiken hinterlassen: Transparenz bei Übergaben



		15.2 Vertrauen und Integrität wahren: Zusagen einhalten



		15.3 Loslassen und neue Projekte planen



		Zusammenfassung









		16. Neue Perspektiven für Unternehmer nach M&A

		16.1 Reinvestition und neue Geschäftsmodelle

		1. Diversifikation durch Reinvestition



		2. Start eines neuen Geschäftsmodells



		3. Unterstützung anderer Unternehmer









		16.2 Unternehmertum nach dem Exit: Neue Chancen erkennen und nutzen

		1. Reflexion und Zielsetzung



		2. Chancen erkennen



		3. Rolle als Unternehmer neu definieren



		Zusammenfassung















		17. Post-Merger-Integration aus der Sicht des Verkäufers

		17.1 Unterstützung des Käufers beim Übergang

		1. Klare Kommunikation



		2. Wissenstransfer



		3. Übergangszeit aktiv gestalten









		17.2 Sicherstellung der Kontinuität für Kunden und Mitarbeiter

		1. Kundenbindung



		2. Mitarbeiterbindung



		3. Stabile Prozesse



		Zusammenfassung





















		Teil 4: Soft Skills für Unternehmer – Erfolgreich führen und entwickeln

		18. Professionalität und souveränes Auftreten

		Staatsmännisches Verhalten in Verhandlungen und Meetings



		Körpersprache, Auftreten und Resilienz entwickeln









		19. Kommunikation und Transparenz

		Klarheit in der Sprache: Erwartungen offen darlegen



		Regelmässige Updates an Stakeholder



		Konflikte durch diplomatisches Geschick entschärfen









		20. Hohe Erreichbarkeit und Zuverlässigkeit

		Schnelle Reaktionszeiten als Zeichen von Professionalität



		Klare Kommunikationswege etablieren









		21. Emotionen managen: Fear & Greed kontrollieren

		Angst und Gier als Hindernisse: Wie man rational bleibt



		Strategien zur emotionalen Resilienz









		22. Motivation und Mitarbeiterführung

		Mitarbeiter durch Optionen und Beteiligungen motivieren



		Teamkultur stärken: Gemeinsame Erfolge feiern









		23. Selbstmanagement und Work-Life-Balance

		Klare Trennung von Privatleben und Unternehmertum



		Burnout vermeiden: Prioritäten setzen und delegieren



		Die Bedeutung von Reflexion und persönlicher Weiterentwicklung



		Zusammenfassung















		Teil 5: Aus der Praxis

		24: Erfolgsstorys und Fallstudien – Inspiration und Lehren aus der Praxis



		Erfolgreiche M&A-Transaktionen: Inspiration aus der Wirtschaftsgeschichte

		1. Vodafone und Mannesmann (1999) – „Der Sturm auf Deutschland“



		2. Disney und 21st Century Fox (2019) – „Das Duell um die Zukunft“



		3. Facebook und WhatsApp (2014) – „Die Milliardärsminute“



		4. Amazon und Whole Foods (2017) – „Der Gang durch die Regale“









		Gescheiterte M&A-Transaktionen: Lehrstücke aus dem Scheitern

		1. AOL und Time Warner (2000) – „Der Dotcom-Albtraum“



		2. Daimler-Benz und Chrysler (1998) – „Die zerrüttete Ehe“









		M&A für KMU: Inspiration aus anonymisierten Fallstudien

		1. Der regionale Restaurantbesitzer



		2. Das Software-Startup für Steuerberater



		3. Die spezialisierte Maschinenbau-Firma



		4. Die regionale Handelskette



		5. Der Online-Händler für Nischenprodukte



		6. Das Ingenieurbüro für erneuerbare Energien



		7. Der Spezialist für IT-Sicherheit



		8. Die kreative Designagentur



		9. Das regionale Bauunternehmen



		10. Das Start-up für nachhaltige Verpackungen



		Schlussfolgerung















		Kapitel: Triumph und Tragödie – Die Geschichte von Mike Lynch und seinem Partner

		Ein Aufstieg mit Milliarden: Der Beginn einer Legende



		Der M&A-Deal: Aufstieg und Misstrauen



		Der juristische Alptraum



		Der plötzliche Tod seines Partners: Ein weiterer Schock



		Der Freispruch und die letzte Reise



		Der Untergang der „Bayesian“: Eine Tragödie auf See



		Lehren aus Triumph und Tragödie









		Teil 6: Checklisten und Vorlagen – Praktische Hilfsmittel für den M&A-Prozess

		Checkliste: Vorbereitung auf den M&A-Prozess

		1. Unternehmensanalyse und Bewertung



		2. Identifikation potenzieller Käufer



		3. Erstellung des Teasers



		4. NDA (Non-Disclosure Agreement)



		5. LOI (Letter of Intent)



		6. Einrichtung des Data Rooms









		Mustervorlagen

		1. Teaser (Beispiel)



		2. NDA (Auszug)



		3. LOI (Auszug)



		Zusammenfassung















		Musterdokumente für den M&A-Prozess

		Haftungsausschluss

		1. Teaser



		2. Non-Disclosure Agreement (NDA)

		Vertraulichkeitsvereinbarung









		3. Letter of Intent (LOI)

		Absichtserklärung









		4. Data Room

		Einrichtung eines virtuellen Data Rooms (VDR)















		26: Glossar der wichtigsten Begriffe im M&A

		A



		B



		C



		D



		E



		F



		H



		I



		K



		L



		M



		N



		P



		R



		S



		T



		V









		Glossar: Bilanzbegriffe auf Deutsch und Englisch

		Aktiva (Assets)



		Passiva (Liabilities and Equity)



		Erträge und Aufwendungen (Income and Expenses)



		Kennzahlen (Financial Ratios)



		Sonstige Begriffe (Other Terms)









		Ergänzung: Begriffe zur Rechnungsabgrenzung und Steuern

		Rechnungsabgrenzungsposten (Accruals and Deferrals)



		Steuerbegriffe (Tax Terms)









		Multiples: Der Schlüssel zur schnellen Unternehmensbewertung

		Wie funktionieren Multiples?



		Beispiele für Multiples:



		Warum sind Multiples wichtig?



		Beispiel:















		Erstellung einer konsolidierten Bilanz eines internationalen Konzerns



		Schlusswort: Die Jagd nach dem Einhorn als Reise des Unternehmers



		Anhang: Ressourcen und Werkzeuge für Unternehmer

		Ressourcen, Plattformen und Ansprechpartner für Unternehmer



		Weiterführende Literatur



		Tools und Software









		Impressum









Page List





		1



		2



		3



		5



		6



		7



		8



		9



		10



		11



		12



		13



		14



		15



		16



		17



		18



		19



		20



		21



		22



		23



		24



		25



		26



		27



		28



		29



		30



		31



		32



		33



		34



		35



		36



		37



		38



		39



		40



		41



		42



		43



		44



		45



		46



		47



		48



		49



		50



		51



		52



		53



		54



		55



		56



		57



		58



		59



		60



		61



		62



		63



		64



		65



		66



		67



		68



		69



		70



		71



		72



		73



		74



		75



		76



		77



		78



		79



		80



		81



		82



		83



		84



		85



		86



		87



		88



		89



		90



		91



		92



		93



		94



		95



		96



		97



		98



		99



		100



		101



		102



		103



		104



		105



		106



		107



		108



		109



		110



		111



		112



		113



		114



		115



		116



		117



		118



		119



		120



		121



		122



		123



		124



		125



		126



		127



		128



		129



		130



		131



		132



		133



		134



		135



		136



		137



		138



		139



		140



		141



		142



		143



		144



		145



		146



		147



		148



		149



		150



		151



		152



		153



		154



		155



		156



		157



		158



		159



		160



		161



		162



		163



		164



		165



		166



		167



		168



		169



		170



		171



		172



		173



		174



		175



		176



		177



		178



		179



		180



		181



		182



		183



		184



		185



		186



		187



		188



		189



		190



		191



		192



		193



		194



		195



		196



		197



		198



		199



		200



		201



		202



		203



		204



		205



		206



		207



		208



		209



		210



		211



		212



		213



		214



		215



		216



		217



		218



		219



		220



		221



		222



		223



		224



		225



		226



		227



		228



		229



		230



		231



		232



		233



		234



		235



		236



		237



		238



		239



		240



		241



		242



		243



		244



		245



		246



		247



		248



		249



		250



		251











OEBPS/images/cover.jpg
Erfolgreiches
M&A

Die Jagd nach

dem Einhorn

Rolf Limbeck






