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„Der Unternehmenskauf ist für die meisten Beteiligten ein unbekanntes und damit neues Terrain. Die intensive und detailierte Vorbereitung entscheidet über den wirtschaftlichen und langfristigen Erfolg!“


Kai Schimmelfeder




Das Werk einschließlich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschützt. Jede Verwertung ist ohne Zustimmung des Autors unzulässig. Das gilt insbesondere für Vervielfältigungen, Übersetzungen, Mikroverfilmungen und die Einspeicherung und Verarbeitung in elektronischen Systemen.


*Der Inhalt ersetzt keine individuelle Beratung, oder erhebt Anspruch auf Vollständigkeit der Notwendigkeiten zum Thema. Nutzen Sie Spezialisten aus den Bereichen, Steuer, Recht, Wirtschaft.




Danke an alle,


die an diesem Buch mitgewirkt haben.






1 Einleitung und Praxisbeispiel





Der Kauf eines Unternehmens muss aus verschiedenen Perspektiven betrachtet werden. Es ist ein sehr umfangreicher Prozess, der einer umfangreichen Vorbereitung bedarf. In diesem Buch ist der Kaufpreis bzw. dessen Finanzierung im Fokus der Betrachtung. Ohne vorhandene, oder zumindest mögliche verfügbare Kapitalmittel, um den Kaufpreis zu bezahlen bzw. zu finanzieren, braucht es keine Kaufgespräche zwischen Verkäufer und Käufer.


Sich über „seine“ Finanzstärke und „seine“ Finanzmöglichkeiten zu „kümmern“ ist aus praktischer Erfahrung der erste Schritt des Käufers, wenn ein Unternehmen gekauft werden soll.


„Die Finanzierungsreichweite zu erhöhen, oder aufzubauen ist in diesem Buch deswegen das Kernthema.“


Ein weiteres Feld: In vielen Fällen sind die möglichen Fehler beim Unternehmenskauf sehr ähnlich, und Sie finden deswegen auch eine Erläuterung zu diesem „Fehlerbereich“ in diesem Buch. Der Bereich soll sie sensibilisieren und Sie vor Enttäuschungen bewahren.


Das Kapitel der Unternehmensbewertung ist für die Kaufpreisfinanzierung oftmals entscheidend. In den meisten Finanzierungsvorgängen mit Fördermitteln ist eine Unternehmensbewertung Bedingung, um Transparenz für die Förderstellen und Finanzierungspartner zur Verfügung zu stellen. Die Unternehmensbewertung stellt dar, welchen Wert das Unternehmen unter aktuellen Wertmaßstäben hat. Denn nur „werthaltige und finanziell tragfähige“ Unternehmen bekommen auch eine Fördermittel-Finanzierung.


Kurz erläutert habe ich noch in diesem Buch den Begriff „Due Diligence“ – wobei die Due Diligence den wohl umfangreichsten Teil in einem Kaufprozess darstellt.


Wichtig ist auch die professionelle Kommunikation mit der Bank, wenn Sie z.B. Förderkredite für den Unternehmenskauf beantragen wollen. Deswegen bietet dieses Buch die wichtigsten Aspekte der Finanzkommunikation, die zwischen Käufer und (Förder-)Bank zu beachten sind.


Nach dem Sie ein Unternehmen gekauft haben, ist das Thema „Wie steigere ich den Wert des Unternehmens?“ zu beleuchten. Ein Thema, dass oft nur sehr reduziert verfolgt wird, obwohl es doch relativ einfach umzusetzen und für die unternehmerische Zukunft wichtig ist. Deshalb werden einige erste Aspekte, die sinnvoll zu betrachten sind, hier mitgeliefert. Es sind quasi „Sofortmaßnahmen“, und somit Werkzeuge zur Steigerung des Unternehmenswertes – Ihres Unternehmens.


Die gelieferten Vorschläge sind ein Auszug der Möglichkeiten.


Lassen Sie sich die Chancen der Fördermittel-Geheimnisse vorstellen und vertiefen ihr bestehendes Wissen.


Viel Erfolg für Ihren nächsten Unternehmenskauf wünsche ich Ihnen.


Gründe für den Kauf – Wo stehen Sie persönlich


Bevor ich auf die angekündigten Geheimnisse öffentlicher Fördermittel für den Kauf eines Unternehmens eingehe, möchte ich Sie kurz mitnehmen, und die Gründe für Ihren Unternehmenskauf identifizieren. Für Sie kann das wichtig und entscheidend sein, weil Sie damit für sich selbst festlegen können, welche Art von Unternehmenskäufer Sie sind, und das wiederum hat Auswirkung auf die Möglichkeiten und Strukturen der Fördermittel-Finanzierung.


„Die Festlegung der Art als Unternehmenskäufer wiederum bietet Ihnen sofort umsetzbare Fördermittel-Finanzierungs-Lösungen! Alles nutzbar für Sie als Käufer eines Unternehmens!“


Je nachdem welche Art von Unternehmenskäufer Sie sind, bzw. sein wollen, können Sie die Geheimnisse öffentlicher Fördermittel für die benötigte Kaufpreisfinanzierung unterschiedlich nutzen. Ich gehe auf praxisorientierte Lösungen ein und kann Ihnen aus Erfahrung mitteilen, dass gerade die ersten Schritte und Handlungen von Ihnen selbst, entscheidend für die erfolgreiche Kaufpreisfinanzierung eines Unternehmens sind.


Sie können die hier im weiteren Verlauf von mir genannten Fördermittelinformationen auch jeweils einzeln nutzen, und müssen nicht alle Vorschläge und Tipps auf einmal umsetzen.


In den meisten Fällen reichen vier bis sechs Fördermittelprogramme aus, um den Kaufpreis für ein Unternehmen zu finanzieren.


Ich habe im Zeitraum von 2014 bis 2017 über 340 Projekte begleitet, die den Kauf eines Unternehmens zum Ziel hatten. Bei 58% der Projekte (197 Projekte) war der Verkäufer der Inhaber. Es war keine GmbH oder andere Form der Kapitalgesellschaft, die zum Verkauf stand, sondern die einzelnen Vermögenswerte. Somit war ein Asset Deal für diese bestimmten Kaufvorhaben umzusetzen. Diese Verkäufe einzelner Vermögensgegenstände als Asset Deal lassen sich auch mit öffentlichen Fördermitteln umsetzen – aber auf eine andere Art und Weise. Deswegen gehe ich an anderer Stelle zum Thema Asset Deal darauf ein. Im diesem Buch lesen Sie „nur“ GmbH (bzw. AG, bzw. & Co. KG) Kaufvorgänge bzw. Kauf von Kapitalgesellschaften bzw. der gleichen Art gelagerte Unternehmen. Somit also Share Deals.


Die „restlichen“ 42% - es waren 143 Unternehmen, die gekauft werden sollten, dienen hier als Praxisbeispiele (Datenschutz wurde berücksichtigt).


Von den 143 Projekten bzw. Unternehmen (Bezeichnung „Zielunternehmen“ oder „Target“) sind in dem vorgenannten Zeitraum 43 Unternehmenskäufe umgesetzt worden. Weitere sind aktuell in der Umsetzungsphase.


Diese Unternehmenskäufe wurden mit öffentlichen Förderprogrammen erfolgreich realisiert. Alle Kaufunternehmen („Zielunternehmen“, „Target“) hatten unterschiedliche Größen und Ausgangspositionen. Alle Käufer (es waren natürliche Personen und auch Unternehmen) hatten verschieden stark ausgeprägtes (benötigtes) Eigenkapital – manchmal weniger und manchmal mehr. Dieses spiegelt den „Durchschnitt“ der Käufer wieder und deswegen sind die hier genannten „Geheimnisse öffentlicher Fördermittel“ allgemeingültig für die Finanzierung von Unternehmenskäufen.


Sie können diese somit angepasst auf Ihren geplanten Kauf eines Unternehmens übertragen!


Im Kapital 3 stelle ich Praxisfälle bzw. Konstellationen der Käuferstrukturen vor. Wie bereits erläutert: Ziel war bzw. ist aber immer eine GmbH (bzw. AG, oder & Co. KG) oder ähnliche Gesellschaftsform zu kaufen.


An dieser Stelle möchte ich direkt auf Sie als Käufer zurückkommen: Ein Unternehmen zu kaufen ist ein Vorhaben, welches aus verschiedenen Gründen für Sie sinnvoll sein kann.


Beispiel: Sie wollen als Unternehmer aus wirtschaftlichen Gründen ein Unternehmen zu ihrem bestehenden Unternehmen dazu kaufen (z.B. den Mitbewerber?!), um damit Ihre bestehende Infrastruktur (Büro, Verwaltung, Mitarbeiter, Produktion, etc.) besser auszulasten. Mit einem Kauf eines anderen Unternehmens hätten Sie dann „auf einen Schlag“ einige hundert oder sogar tausende Kunden mehr in ihrem „System“. Eigentlich ändert sich nicht viel – es sind eben „nur“ mehr Kunden und somit mehr Umsatz und (hoffentlich) Ertrag – die Absatzchancen steigen. Die Kosten würden wahrscheinlich nicht überproportional steigen bzw. geringer als der erzielbare Ertrag sein.


Sie können Ihren Mitarbeitern neue Karrierechancen bieten, die Schulungen wären bei fast gleichem Aufwand für mehr Mitarbeiter nutzbar und Sie hätten auch eine stabilere Unternehmensorganisation. Auf jeden Fall bleibt unter dem Strich mehr über, weil die (zusätzlichen) Einnahmen höher wären als die (zusätzlichen) Kosten.


Es kann aber auch sein, dass Sie strategischer Käufer eines Unternehmens sind, und das Unternehmen, welches Sie kaufen wollen, genau die Kunden „besitzt“, die Sie auch schon „jetzt“ betreuen. Sie kennen Sich aus in dem Fachgebiet. Zum Beispiel könnte Ihr Schwerpunkt auf Zahnärzte und deren Zahnarztpraxen liegen und Sie sind bundesweit mit einem Spezialprodukt oder einer Spezialdienstleistung unterwegs. Hier macht es strategisch durchaus Sinn, einen Mitbewerber bzw. ein Unternehmen zu kaufen, welches auch diesen Schwerpunkt hat. Es wäre exakt die gleiche Zielgruppe und Sie wären „sofort“ im Geschäft, da Sie die Probleme „Ihrer“ (Zahnarzt-) Kunden kennen. Die Synergien ergeben Sich ähnlich wie bei dem vorher genannten Käufer, der eher aus wirtschaftlichen Gründen kauft.


Sie könnten aber auch ein angestellter Geschäftsführer sein, der in die erste Managementebene wechseln will (also Geschäftsführer mit Geschäftsanteilen). Sie wollen z.B. das Unternehmen, in dem Sie jetzt noch Angestellter sind – kaufen. Die aktuelle Gesellschafterstruktur ist vielleicht nicht so entscheidungsfreudig, wie Sie es für richtig halten, und das Unternehmen könnte wirtschaftlich viel besser aufgestellt sein. Sie möchten unabhängiger agieren, und wollen mehr aus dem Unternehmen „machen“. Sie wollen im Wettbewerb mit anderen Branchenteilnehmern, oder dem stärker werdenden Wettbewerb aus dem Internet standhalten. Sie haben sich einfach weiterentwickelt, und halten es für einen guten Zeitpunkt das Unternehmen oder Mehrheitsanteile zu kaufen, um damit einen neuen Lebensabschnitt zu beginnen. Sie haben andere Wachstumsvorstellung als die aktuellen Gesellschafter, und sehen Chancen und möchten deswegen das Unternehmen kaufen, auch um größere Anteile am Gewinn des Unternehmens für sich zu beanspruchen. Sie können aber auch der Unternehmer sein, dessen Unternehmen einfach wachsen soll. Sie wollen nicht mehr in Ihrem Unternehmen arbeiten, sondern an Ihrem Unternehmen. Um eine nennenswerte Unternehmensgröße zu erreichen, müssen Sie andere Unternehmen kaufen. Sie sehen Synergien und Chancen an verschiedenen Stellen, und sind bereit sich dem Vorhaben „Kauf eines Unternehmens“ zu stellen.


Fragen Sie sich auf jeden Fall vorab immer: Warum will ich ein Unternehmen kaufen?


Warum wollen Sie ein Unternehmen kaufen?


Ihr „Warum“ für den Unternehmenskauf muss immer größer sein und weiter reichen, als mögliche Probleme und Schwierigkeiten, die damit verbunden sind. Aber auch nach dem erfolgreichen Unternehmenskauf brauchen Sie Ihr „Warum“. Sie brauchen mehr inneren Antrieb als Sie sich jetzt vielleicht vorstellen. Immerhin sind weniger als 8% der arbeitenden Bevölkerung als Selbstständiger oder Unternehmer tätig. Somit weniger als 8 von 100 Menschen!


Fragen Sie sich selbst: „Was treibt mich an für den Unternehmenskauf?“, „Was ist anders bei mir?“ und nehmen Sie dieses „anders sein“ dankbar an. Es gehört zu ihrem gewünschten Erfolg – machen Sie etwas daraus für sich und Ihr bestehendes und zukünftiges Umfeld!


Und nochmal: „Warum wollen Sie den Unternehmenskauf umsetzen?“ Bedenken Sie: Ihr „Warum“ muss stark genug sein, um Sie von der Idee „Unternehmenskauf“ bis zum großen Meilenstein „Unternehmenskauf umgesetzt“ und weit darüber hinaus zu unterstützen. Es muss Sie vorantreiben!


Wenn Ihr „Warum“ immer größer ist als die Schwierigkeiten, die Sie zu überwinden haben, dann werden Sie auch nachhaltig erfolgreich. Wenn aber Ihr „Warum“ kleiner ist als die Menge oder Intensität der Probleme, dann sehen Sie Ihr „Warum“ nicht mehr.
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Abbildung: Ihr „Warum“ ist größer als „Probleme / Schwierigkeiten“. Sie können Ihr „Warum“ immer sehen. Es motiviert Sie und treibt Sie an für Ihren Unternehmenskauf
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Abbildung: Ihr „Warum“ ist kleiner als Ihre „Probleme / Schwierigkeiten“. Sie können Ihr „Warum“ nicht mehr sehen, wenn Ihre „Probleme / Schwierigkeiten“ größer sind. Ihre Einstellung wird negativ und Ihr Unternehmen leidet – bis zum Untergang. Der Vorgang „Unternehmenskauf“ ist dann gescheitert.





Bevor Sie nun den Unternehmenskauf vollziehen bzw. in weitere Überlegungen gehen ein Unternehmen zu kaufen, empfehle ich Ihnen deshalb sich ganz genau die Frage zu beantworten „Warum soll es ein Unternehmenskauf sein?“


Einige selbst geschriebene A4 Seiten zur Beantwortung dieser Frage werden Ihnen helfen, und Sie vor großen Fehlern bewahren. Sie schaffen sich mit dem „Warum“ für den Unternehmenskauf eine Sicherheit für die Zukunft Ihrer Entscheidungen.


Ihr Freundes- und Familienkreis kann Ihnen bei der Beantwortung dieser Frage nicht helfen. Es ist Ihre Entscheidung den Unternehmenskauf durchzuführen. Sie können sich mit Ihrer Familie abstimmen ein Unternehmen zu kaufen, aber am „Ende“ stehen Sie „allein“ in der ersten Reihe und für alles tragen Sie die Verantwortung beim Unternehmenskauf.


Das „Warum“ brauchen Sie somit zwingend als ersten Schritt, weil Sie an dem „Warum“ alles „festmachen“ können. Sie werden als Käufer eines Unternehmens dauernd in Situationen kommen, die Ihnen unbekannt sind. Ein Unternehmenskauf ist ja nicht Ihr Kerngeschäft. Wenn Sie den Vorgang eines Unternehmenskaufs zum ersten Mal umsetzen, haben Sie eine lange Reise vor sich.


An dieser Stelle möchte ich nur noch kurz erwähnen, dass auch Kreditinstitute oder Investoren, o.ä. Sie zu gegebener Zeit fragen werden „Warum wollen Sie den Unternehmenskauf umsetzen?“. Dabei gehe ich davon aus, dass Sie die Finanzierung für den Kaufpreis nicht bar in der Tasche haben und auf Förderkredite bzw. Förderprogramme, Investoren oder Bankkredite, o.ä. zurückgreifen werden.


Der erste Schritt im Unternehmenskauf startet somit zwingend mit der Ausarbeitung Ihres „Warum“! Wenn Sie kein großes „Warum“ haben, sollten Sie den Vorgang für den Unternehmenskauf nicht weiterverfolgen.


Praxisfall: Unternehmen kaufen


Lassen Sie sich nun mit einem Praxisfall einstimmen und vielleicht gibt es dabei schon etwas Neues für Sie zu entdecken und Sie gewinnen schon neue Erkenntnisse für Ihr eigenes Projekt.


Bei dem nachfolgenden Unternehmenskauf sehen Sie den Ist-Zustand ohne Fördermittel-Finanzierung, dann die Optimierung und damit Lösung für den Kauf eines Unternehmens.


Der Käufer kam zu uns, nachdem er eine Absage von „seiner“ Bank erhalten hatte. Der Käufer war uns vorher nicht bekannt und das Projekt erreichte uns „fünf vor Zwölf“. Der Unternehmenskauf „musste“ aus Sicht des Käufers stattfinden.


Der Kaufpreis war auf 1.400.000,- Euro zwischen dem Käufer und dem Verkäufer vereinbart worden. Zahlbar in einer Summe zum Stichtag. Der Käufer hatte 200.000,-Euro „frisches“ Eigenkapital und es sollten somit noch 1.200.000,- Euro über die „Hausbank“ des Käufers finanziert werden.


Der Käufer hatte seit Monaten mit dem Verkäufer verhandelt, sich das Unternehmen angesehen, die Synergien geprüft und sich eine grobe Kalkulation erstellt.


Der Käufer hat selbst ein Unternehmen in der Rechtsform einer GmbH und wollte die zum Kauf stehende GmbH zu 100% erwerben. Der Verkäufer hatte keinen familieninternen Nachfolger, und hatte sich deswegen für einen Verkauf an einen „Fremden Dritten“ entschieden.


Wie es „vorher“ aussah: ohne Fördermittel – und die Absage zur Finanzierung





	Kaufpreissumme

	

	





	Kaufpreis

	1.400.000,-€

	100%





	100% Anteil

	1.400.000,-€

	Käufer





	Gegenfinanzierung

	

	





	Eigenkapital. Käufer

	200.000,-€

	Eigenkapital in bar





	Fremdkapital

	1.200.000,-€

	Geplant 100% von der Bank







Der Käufer war – aus seiner Sicht – gut vorbereitet zur Bank gegangen und hatte auch Bilanzen des Kaufobjektes, BWA´s, eine Bewertung (leider nur für die Assets), eine Finanzierungskalkulation, etc. bei sich. Er hatte auch seine eigenen Geschäftsunterlagen dabei, die das Eigenkapital nachweislich zeigten.


Warum die Finanzierung so nicht von „seiner“ Bank umgesetzt worden war, können Sie im weiteren Verlauf lesen. Danach stelle ich Ihnen die finanzielle Lösung vor.


Zuerst aber noch eine bildhafte Darstellung von Eigenkapital zu Fremdkapital:
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Abbildung: Verteilung Eigenkapital zu Fremdkapital ohne Optimierung in Prozent
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Abbildung: Verteilung Eigenkapital zu Fremdkapital ohne Optimierung in Euro Wie denkt eine Bank darüber? – Das ist zu bedenken – und zu berücksichtigen!





Warum hat die Bank beim ersten Mal abgesagt


Nachfolgend lesen Sie Auszüge der Gründe, die gegen den „Verkäufer“ gesprochen haben:




	Die Unternehmensbewertung seitens des Verkäufers war nicht passend in Form und Aussagequalität, um damit eine Finanzierung zu bekommen. Die Anforderungen der Bank wurden nicht erfüllt.


	Der Kaufvertrag bzw. das Angebot des Verkäufers war in Form und Aussagequalität nicht bankgerecht, um darauf einen Kaufpreis zu beantragen bzw. die Kaufpreissumme auszahlbar zu machen.


	Die Liste „was ist eigentlich Inhalt“ des Kaufpreises, war nicht vorhanden bzw. hatte der Kaufvertrag die Vermögensgegenstände der zu kaufenden GmbH nicht im Detail aufgeführt. Es waren „nur“ die GmbH Anteile als Kaufgegenstand angegeben!


	Eine Verkäufer-Due Diligence (Erläuterung siehe Kapitel 21) wurde nicht angeführt


	Der Verkäufer hatte sich nicht rechtlich von einem Anwalt beraten lassen wollen, und so war zuerst kein Einverständnis des §1365 BGB vorhanden. Die Bank wollte keinen Mehraufwand für diesen Risikopunkt in dem Finanzierungsprozess: Quelle BGB: § 1365 Verfügung über Vermögen im Ganzen, Abs. 1 Ein Ehegatte kann sich nur mit Einwilligung des anderen Ehegatten verpflichten, über sein Vermögen im Ganzen zu verfügen. Hat er sich ohne Zustimmung des anderen Ehegatten verpflichtet, so kann er die Verpflichtung nur erfüllen, wenn der andere Ehegatte einwilligt.



	Die aktuelle Bilanz des zu kaufenden Unternehmens war noch nicht fertig, obwohl die gesetzliche Frist für die Veröffentlichung schon überschritten war





Nachfolgend lesen Sie Auszüge der Gründe, die gegen den „Käufer“ gesprochen haben:




	Die zuerst angefragte Finanzierungssumme als klassischer Bankkredit hätte die dauerhafte wirtschaftliche Tragfähigkeit des Unternehmens nennenswert überschritten. Die Rückzahlungsverpflichtung ohne Optimierung war zu hoch.


	Der Hausbankkredit hätte keine Tilgungsfreiheit gehabt und somit würde sofort nach Kreditvergabe die Rückzahlung (Tilgung) des Kredites starten. Dies hätte die Liquidität im Unternehmen außerordentlich belastet und zur Liquiditätskrise geführt. Eine Krise war somit im Vorweg absehbar. Das konnte die Bank nicht finanzieren


	Es fehlten Aussagen zur Nachfolge des Käufers (!), was wiederum als ein wichtiger Risikopunkt aus Sicht der Bank angesehen wurde. Wer würde im Todesfall die beiden Unternehmen weiterführen. Würde es Erbstreitigkeiten geben. Wird es Ausfallschäden bei der Bank geben? Was ist z.B. bei einem Unfall oder schwerer Krankheit des Kreditnehmers im Falle, das die Geschäftsfähigkeit nicht mehr gegeben ist?


	Der Käufer hatte sich keine Gedanken gemacht, welche Auswirkung auf der steuerlichen Ebene (hier Abschreibung des Kaufpreises) entsteht, wenn der Käufer persönlich die Anteile des zu kaufenden Unternehmens erwirbt. Die daraus sehr große steuerliche Nachteiligkeit hätte direkte Auswirkung auf die Liquidität nach dem Kauf des Unternehmens gehabt. Die Liquiditätskrise wäre schnell nach der Kreditvergabe eingetreten.


	Die Bank wollte nicht „allein“ im Finanzierungsboot „sitzen“, hat aber auch nicht die Aufgabe dem Käufer eine Finanzierungsstruktur mit weiteren Finanzierungspartnern zu erstellen.


	Das Eigenkapital war zuerst noch falsch dargestellt und hat bei der Bank zu einem negativen Kennzahlengerüst geführt.


	Die zuerst nicht vorhandenen Sicherheiten waren ein Hauptgrund der Absage. Das zu kaufende Unternehmen hat keine langjährigen zu planenden Einnahmen und eine „garantierte“ Kreditrückführung war somit nicht gegeben.


	Das Eigenkapital des Käufers war zu gering.


	Die Planungsunterlagen des Käufers waren zwar umfangreich, aber ohne Beweiskraft. Viele Annahmen und Ziele, aber wenige Fakten. Für die Bank wenig realistisch.


	Der Käufer hatte keine Due Diligence durchgeführt und konnte keine Aussagen zu möglichen Detailrisiken treffen. Transparenz war im Detail nicht vorhanden. Ausfallrisiken konnten nicht eingegrenzt werden.


	Der Käufer hatte keine „Strategie zur weiteren Geschäftsentwicklung“ bei der Bank vorgelegt und die Bank hat „sich gefragt“:
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