lhr Selbsttest zur Exit-Readiness

Einflihrung:
Wie gut ist Ihr Unternehmen auf Nachfolge, Verkauf oder Ubergabe vorbereitet?

Viele Unternehmer beschaftigen sich erst mit dem Thema Unternehmensnachfolge und ihrer , Exit-
Readiness”, wenn eine Ubergabe, ein Verkauf oder der Ruhestand bereits unmittelbar bevorstehen.

In der Praxis zeigt sich jedoch haufig, dass die entscheidenden Werttreiber eines Unternehmens viele
Jahre vor einer Transaktion entstehen.

Eine hohe Abhangigkeit vom Inhaber, fehlende Strukturen, unzureichende Planung oder starke Kon-
zentrationsrisiken kdnnen dazu fiihren, dass ein Unternehmen deutlich schlechter bewertet wird oder
sich schwieriger verkaufen lasst.

Dieser Selbsttest soll Ihnen dabei helfen, eine erste Einschatzung lhrer Nachfolgefahigkeit vorzuneh-
men.

Es ersetzt keine professionelle Unternehmensbewertung oder Nachfolgeberatung, liefert aber einen
ersten Uberblick dariiber, wie attraktiv und iibergabefihig Ihr Unternehmen aktuell auf Kiufer, Nach-
folger, Banken oder Investoren wirken kdnnte.

So funktioniert der Selbsttest:

Bewerten Sie Ihr Unternehmen bei jeder Frage auf einer Skala von 1 bis 10.

Bewertung \ Bedeutung

1-3 Kritischer Handlungsbedarf
4-5 Verbesserungswiirdig

6-8 Gut aufgestellt

9-10 Sehr gut aufgestellt




Bitte nehmen Sie nachfolgend lhre Einschatzungen vor:

1. Unternehmerabhingigkeit Punkte
Wie gut wiirde Ihr Unternehmen funktionieren, wenn Sie morgen fiir sechs Monate ausfallen /10
wirden?
1 = Ohne mich steht das Unternehmen still 10 = Das Unternehmen funktioniert weitgehend unabhan-

gig von mir
2. Zweite Fiihrungsebene Punkte
Gibt es Mitarbeiter oder Fiihrungskrafte, die operative Verantwortung Gbernehmen kénnen? /10
1 = keine Stellvertreter vorhanden 10 = klare Verantwortlichkeiten und funktionierende Fiih-

rungsebene
3. Qualitat der Finanzinformation Punkte
Wie transparent, aktuell und nachvollziehbar sind Ihre Unternehmenszahlen? /10
1 =Zahlen werden nur fir den Jahresabschluss aufbe- 10 = RegelmaRiges Reporting, Planung und aussagekraf-
reitet tige Kennzahlen vorhanden
4. Kundenstruktur Punkte
Wie abhéngig ist Ihr Unternehmen von einzelnen Kunden? /10
1 = Ein Kunde macht mehr als 40 % des Umsatzes aus 10 = Umsatz auf viele Kunden verteilt
5. Lieferantenabhangigkeit Punkte
Wie abhéngig sind Sie von einzelnen Lieferanten oder strategischen Partnern? /10
1 = Geschéftsbetrieb hangt von wenigen Lieferanten ab 10 = Gute Diversifikation vorhanden
6. Dokumentation Punkte
Wie gut sind wesentliche Ablaufe dokumentiert? /10
1 = Wissen steckt ausschlieBlich in den Képfen einzelner 10 = Prozesse sind dokumentiert und nachvollziehbar
Personen
7. Vertrags- und Rechtsstruktur Punkte
Sind wichtige Vertrage, Genehmigungen und gesellschaftsrechtliche Themen aktuell und sau- /10
ber dokumentiert?
1 = Hoher Klarungsbedarf 10 = Vollstandige und aktuelle Dokumentation vorhan-

den
8. Zukunftsplanung Punkte
Verfligen Sie Uber eine plausibilisierte Unternehmensplanung fir die nachsten Jahre? /10
1 = Keine Planung vorhanden 10 = Strukturierte Finanz- und Unternehmensplanung
vorhanden und plausibilisiert

9. Nachfolge- und Verkaufsfahigkeit Punkte
Wie leicht wére es fur einen Dritten, das Unternehmen zu Gilbernehmen und weiterzufihren? /10
1 = Stark personenbezogenes Geschaftsmodell 10 = Unternehmensstruktur unabhéngig vom Inhaber
10. Steuerliche und gesellschaftsrechtliche Vorbereitung Punkte
Ist Ihre gesellschaftsrechtliche und steuerliche Struktur bereits auf eine Nachfolge oder einen /10

Verkauf vorbereitet?
1 = Noch keine Uberlegungen angestellt 10 = Struktur wurde bereits iberpriift und vorbereitet




Auswertung:

Maximal erreichbare Punkte: 100

Ihr Ergebnis: Punkte

0 — 40 Punkte

& Nachfolge aktuell schwer realisierbar
Ihr Unternehmen weist mehrere Faktoren auf, die eine Nachfolge oder einen Verkauf erschweren kénnten.

Kaufer, Nachfolger oder Banken wiirden voraussichtlich erhdhte Risiken sehen.

Empfehlung: Strukturen schaffen, Unternehmerabhangigkeit reduzieren und Transparenz erhdohen.

41 - 60 Punkte

L. Gute Basis, aber noch nicht transaktionsreif
Ihr Unternehmen verfligt bereits tber erste wichtige Grundlagen.

Empfehlung: Es bestehen mehrere Bereiche, die vor einer Nachfolge oder einem Verkauf optimiert werden soll-

ten.

61 — 80 Punkte

Gut vorbereitet
Ihr Unternehmen weist eine gute Ausgangsbasis flir spatere Nachfolge- oder Verkaufsgesprache auf.

Empfehlung: Durch gezielte MalRnahmen kann die Attraktivitat fir Kdufer und Investoren weiter gesteigert wer-
den.

81 — 100 Punkte

& Uberdurchschnittlich nachfolgefihig
Ihr Unternehmen ist bereits sehr gut strukturiert und verfiigt Gber viele Merkmale, die Kaufer, Investoren und

Nachfolger typischerweise suchen.

Empfehlung: RegelmaRig Gberprifen, ob die erreichte Nachfolgefdhigkeit langfristig erhalten bleibt und strategi-
sche Veranderungen friihzeitig bericksichtigt werden.



wie geht es nach dem Selbsttest weiter?

Sie mochten lhren Unternehmenswert besser verstehen?
Der Selbsttest zu Ihrer Exit-Readiness gibt Ihnen bereits eine erste Einschatzung.
Oft entstehen nach dem Ausfullen weitere Fragen:
e Wie hoch ist mein Unternehmenswert?
e  Welche Faktoren beeinflussen den Unternehmenswert?
e  Welche MaRnahmen konnten den Unternehmenswert steigern?
e  Wie wiirden Banken oder potenzielle Kdufer mein Unternehmen einschatzen?

Genau dabei unterstiitze ich Unternehmer regelmaRig. Ich biete weitere kostenlose Werkzeuge an, um Sie in lhrer
Situation bestmaoglich zu unterstitzen.

Weitere kostenlose Werkzeuge fiir lhre Nachfolgeplanung

Unternehmenswert-Modell

Ein einfaches Bewertungsmodell zur ersten Orientierung. Geeignet fiir Unternehmer, die ein
/I besseres Verstandnis fur die wichtigsten Werttreiber ihres Unternehmens entwickeln moch-

D ten.

Verstandlich aufgebaut

O

Transparent nachvollziehbar

Erste Orientierung zum Unternehmenswert

Business-Plan-Modell

Eine strukturierte Vorlage zur Planung der zuklnftigen Unternehmensentwicklung.
Ideal zur Vorbereitung von:
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Finanzierungsgesprachen

y /

Investitionsentscheidungen
Unternehmensnachfolge

Unternehmensverkauf

Wenn Sie |hr Ergebnis einordnen moéchten, unterstiitze ich Sie gerne.
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