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Vorwort

Als erfolgreicher IT-Unternehmer haben Sie sicherlich schon 6fters mit dem Verkauf
Thres IT-Unternehmens geliebdugelt. Wenn man in langweiligen oder auch eskalierenden
Terminen beim Kunden sitzt und sich eigentlich am Strand einer wunderschénen Stid-
seeinsel sieht ohne irgendwelche Verpflichtungen, dann passiert es schon mal, dass sich
fragt wie viel man fiir sein IT Unternehmen eigentlich bekommt und wie man schnell
einen Kaufer findet.

Es stehen bei einem solchen Vorhaben viele Fragen im Raum, die mit den bisherigen
Alltagsthemen des Unternehmerseins nicht viel gemeinsam haben:

e Wie viel bleibt durch den Unternehmensverkauf fiir mich und meine Familie tibrig?
e Kann davon die Rente bestritten werden und konnen Traume erfiillt werden?

e Was ist wirklich wichtig bei der Auswahl des richtigen Kiufers?

e In welchem Setting kann ihr Unternehmen weiter wachsen?

o Selbststindigkeit versus Integration in ein groeres Ganzes?

Keine Verdnderung wirkt im Lebenszyklus eines Unternehmens so tief greifend wie der
Unternehmensnachfolgeprozess. Der Grund liegt darin, dass sich alle Beteiligten mit
fundamentalen und bisher nicht gekannten Gefiihlen konfrontiert sehen.

Da das Thema fiir die meisten der IT-Unternehmer neu und einmalig ist, ist es mir
wichtig in diesem Buch auf Fachtermini, die es im M&A-Geschift zuhauf gibt, weitest-
gehend zu verzichten und aus Griinden der besseren Lesbarkeit wird auf die gleichzeitige
Verwendung der Sprachformen ménnlich, weiblich und divers (m/w/d) verzichtet. Des
Weiteren sind (steuer-)rechtliche Themen nur kurz angerissen mit dem Verweis auf
Juristen, Steuerberater oder Wirtschaftspriifer aus meinem Netzwerk, da diese Themen
in diesem Zusammenhang komplex sind und einer individuellen Begutachtung bediirfen.

Mein Dank fiir die Umsetzung und Fertigstellung dieses Buches geht an den
SpringerVieweg, Annette Hartung-Perlwitz und meine Frau.

Ich wiinsche Thnen, dass Sie die Hilfsmittel und Strukturen aus diesem Buch fiir
Ihre Vorbereitung gut nutzen konnen und Sie erfolgreiche Verhandlungen fiihren zur
Erreichung Ihrer Ziele beim Verkauf Ihres IT-Unternehmens.



\ Vorwort

Bei Fragen stehe ich gerne zur Verfiigung und freue mich auf den Austausch mit
Ihnen. Sie erreichen mich unter volker@johanning.de. Unter www.it-nachfolge.de
erscheinen immer wieder aktuelle Artikel zu diesem Thema. Fiihlen Sie sich eingeladen
vorbeizuschauen.

Es griifit Sie herzlich

Marl am Diimmersee Volker Johanning
im Sommer 2022


http://www.it-nachfolge.de
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