Checkliste - Unternehmensakquisition im Mittelstand -

Transfer Partners

- Themenbereiche zur Abschétzung der Chancen und Risiken sowie der Realisierungsmaéglichkeiten -

Prifung der Motivation fir den Unternehmenskauf

Vertriebsvorteil

Marktbereinigung
Kauf eines Mitbewerbers

Diversifizierung

Erweiterung des Produkt-

oder Dienstleistungs-
spektrums

Vertikale Erganzung
Kauf eines Lieferanten
oder Kunden

MOTI VATI ON

VergrofRerung des
Marktanteils

Ressourcen-
erweiterung

Horizontale Erganzung
Regionale oder inter-
nationale Erganzung

Beschaffungs-
optimierung

e |st das Kaufinteresse strategisch begriindet oder basiert es auf einer ,giinstigen Gelegenheit“?
e Sind konkrete Akquisitionskandidaten und deren Unternehmensstruktur bekannt?

e Gab es im Marktumfeld bereits Transaktionen, die Vorbildcharakter haben?

Synergiepotentiale und Nebenwirkungen

o Welche Implikationen ergeben sich fir das Produkt- oder Dienstleistungsspektrum?

e Auswirkungen auf die Lieferanten- oder Kundenbeziehungen durch die geplante neue
Gesellschafterkonstellation?

e Bestehen kartellrechtliche Bedenken (z.B. Gesamtumsatz > € 500 Mio.)?

Managementkapazitaten

e Sind Managementkapazitaten fir den i.d.R. zeitaufwendigen Akquisitionsprozess vorhanden?

e Verflugt das Management tber Transaktionserfahrung?

e Stehen auf Kauferseite Aufgabenstellungen an, die parallel zum Akquisitionsprozess Kapazitaten

binden?

Finanzierung des Vorhabens

e Wird eine Fremdfinanzierung bendtigt? Ist diese realistisch zu beschaffen (Sicherheiten, Cashflow
basierte Finanzierung)?

e Welche Eigenfinanzierungsmdoglichkeiten bestehen (z.B. Aktientausch)?
e |st die Finanzierung des Geschaftes des Zielunternehmens zukiinftig realisierbar?

Integrationskonzept

e Sind Personalressourcen fur die organisatorische und EDV-technische Integration vorhanden?
e Ware eine zukunftige Flhrungsstruktur tragfahig?
e Gibt es eine Strategie zur méglichen Standortentscheidung?
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Transfer Partners

Unternehmenskauf

— Beratungsansatz und Vorgehen Transfer Partners -

- 5 5  r |

Verhandlungs- N

- Identifikation = =
f:gﬁs;:ﬁzﬁgle potentieller Ziel- E::J;f:rni;eg'e ﬁgs:gi;in unterstﬁtzu_l ng /
unternehmen und -koordination
Formulierung Auswertung interner Priorisierung der _Vertrauliche An- | Unterstiitzung beim |
~der Akquisitions- | und externer identifizierten sprache sowie Abschluss eines
strategie Datenbanken ~Zielunternehmen | Vorauswahl der _Letter of Intent |
~(Short-listy | Kandidaten
Erhebung Erstellung einer Liste Unternehmens-
erforderlicher potentieller Strukturierung der _Abschluss einer | bewertungder |
Unternehmensdaten Zielunternehmen _individuellen | Vertraulichkeits- Kandidaten
(Long-list) ~Vorgehensweise —— erklarung
~Moderation der |
Kandidatenprofils Bewertung des Unterstutzung bei der Organisation und Vertragsverhand-
Potentials der _Erstellung einer | —Purchfithrung-von——| lungen
Projektplanung und _Kandidaten | Unternehmens- _Erstgesprachen |
—management———| prasentation Begleitung der

Systematische

Priorisierung der

Umsetzung der Festlegung einer Kandidaten
Suchstrategie gemeinsamen Steuerrechtliche
mentation des —Transaktionsstruktur—
Falls erforderlich Anspracheprozesses
Erarbeitung eines Optimierung der
Finanzierungs- Ubernahmemoda-
konzepts litaten

Fortlaufendes Projektmanagement und Reporting

Transfer Partners
Unternehmensgruppe

Transfer Partners GmbH
Wirtschaftspriifungsgesellschaft Steuerberatungsgesellschaft

Transfer Partners
Unternehmensentwicklungsgesellschaft mbH
Rheinallee 15

40549 Diisseldorf

Tel.
Fax

+49 (0)211 506689-0
+49 (0)211 506689-15

info@transfer-partners.de
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