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1. Externe Nachfolge

Sie wollen Ihr Unternehmen oft altersbedingt an einen externen Kaufer
verkaufen. Realistisch erfordert dies 6 bis 12 Monate. Der Verkaufsprozel}
setzt sich aus 4 Phasen zusammen:

a. Interne Vorbereitung und Ansprache von Zielunternehmen
b. Einholen eines indikativen Angebotes

c. Due Diligence - Prufung der Geschaftsunterlagen

d. Abschlussphase

Ich begleite Sie bei diesem Projekt individuell, persénlich und unabhangig
unter Berucksichtigung lhrer Ziele und Rahmenbedingungen.

2. Interne Nachfolge

Bei Handwerksfachbetrieben und Dienstleistungsunternehmen erfolgt haufig
die Ubergabe an einen Mitarbeiter, eine Mitarbeiterin des Unternehmens, der
bzw. die Uber hohe Branchenkompetenz verfugen und sich Uber viele Jahre
bewahrt haben. Oft trauen sich diese Mitarbeiter nicht zu das Unternehmen zu
kaufen, weil sie noch nie ein Team gefuhrt und oft nur geringe kaufmannische
Kompetenz erworben haben. Auch fehlt es haufig an Eigenkapital, um den
Kaufpreis darstellen zu konnen. Einen Geschaftsplan haben sie noch nie
erstellt und oft auch keine Erfahrung mit einem Kreditinstitut Gber die
Finanzierung einer Unternehmensnachfolge zu verhandeln .

Ich begleite Sie, wenn gewunscht, den Mitarbeiter, die Mitarbeiterin fur die
Ubernahme Ihres Unternehmens zu gewinnen, Vorschlage fir die
Finanzierung des Kaufpreises zu prasentieren als auch einen realistischen
Geschaftsplan zu erstellen. Und ich begleite den Kaufer bzw. die Kauferin
beim Kreditgesprach mit einem oder zwei Kreditinstituten.



3. Referenzen

Die von mir betreuten Projekte sind aus Vertraulichkeitsgrinden nicht
veroffentlicht. Anbei ein Auszug zu Projekten der letzten Jahre:

- Interne Nachfolge eines Elektrofachbetriebes mit groRer 10 Mitarbeitern

- Interne Nachfolge eines Ingenieurburos mit kleiner 10 Mitarbeitern

- Verkauf eines Luftfahrtzulieferbetriebes mit Schwerpunkt Metall-
verarbeitung

- Verkauf eines grofReren Ingenieurburos mit groRer 50 Mitarbeitern an
einen europaischen Kaufer

- Verkauf eines Personenaufzugsunternehmens

- Kauf eines 3 D — Druckunternehmens fur einen grof3eren
Metallverarbeitungsbetrieb

- Kauf eines spezialisierten Medizintechnikunternehmens mit kleiner 10
Mitarbeitern

- Beratung bei der Finanzierung eines Unternehmenskaufs in der
Auftragslogistik

4. Beruflicher Werdegang

Studium der Betriebswirtschaft an der Universitat Mannheim mit Abschluf3
Diplom Kaufmann. Von 1978 bis Ende 2005 war ich in verschiedenen
Fuhrungspositionen Mitarbeiter der Hypobank AG, ab 1998 der fusionierten
Hypovereinsbank AG:

- Niederlassungsleiter Firmenkunden an den Standorten Karlsruhe und
Muanchen (1998 bis 2005 ) mit Teams fur Gewerbe - und Firmenkunden
- 5 Jahre Leiter Unternehmungsplanung in der Hypobank Munchen

Vorstandsvorsitzender die Kreissparkasse Tuttlingen im Stden von Baden -
Waurttemberg mit 550 Mitarbeitern. Auch hier betreute ich u.a. die groReren
Firmenkunden mit den Schwerpunktbranchen Medizintechnik und
Metallbearbeitung ( 2006 bis 2017 ) www.ksk-tut.de

Seit 2018 betreue ich den Mittelstand in der Unternehmensnachfolge. Bei
groleren Unternehmensnachfolgen und europa- oder weltweiter Ansprache
von potenziellen Kaufern arbeite ich mit BridtsConsult GmbH in Munchen
zusammen: www.bridtscf.de . Wir kennen uns seit Anfang 2000 von der



https://www.ksk-tut.de/
https://www.bridtscf.de/

gemeinsamen Zusammenarbeit bei der HypoVereinsbank. Dr. Bridts machte
sich 2005 mit Bridts Consult GmbH selbstandig.
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