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M&A in der ICT-Branche 2020 –
Spielregeln und aktuelle Entwicklungen.
Oliver Wegner, CEO evolutionplan AG
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Investoren

Kaufpreise

Spielarten

Deal ?!

Einstimmung



Die Frage nach dem WARUM 
(ein Verkauf angestrebt wird) 
braucht eine klare Antwort.

Das geschaffene 
(Lebens-)Werk 

einschätzen und 
loslassen können.
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Spielarten in Unternehmensverkäufen
Mergers & Acquisitions

SHARE-
DEAL

(Anteilsverkauf)

ASSET-
DEAL

(Wirtschaftsgüter)

FUSION DURCH
AUFNAHME

(a+b = a)

FUSION DURCH
NEUGRÜNDUNG

(a+b = c)

BUY & HOLD
(zumeist basierend
auf einer Branche / 

einem Thema)

BUY & BUILD
(zumeist basierend

auf einem 
Investment Fonds)

JOINT-
VENTURE

SPIN-OFF
(Abspaltung/

Ausgründung)

CARVE-OUT
(bei börsen-

notierten 
Gesellschaften)

VENTURE
CAPITAL

(gegen Anteile oder
als Finanzinstrument)

Welche Rolle möchten / können die Verkäufer nach einem Deal einnehmen? 

100% ANTEILS-
VERKAUF

“UND WEG“

100% ANTEILS-
VERKAUF PLUS

BERATERVERTRAG

BIS ZU 100%
ANTEILSVERKAUF

PLUS RÜCK-
BETEILIGUNG

DIVERSE
EARN-OUT-
SZENARIEN

Möchten Sie
national oder
international

spielen?
(u.a. Komfort, 
Firmenkultur) 

Gibt es einen
oder mehrere

Gesellschafter?
(u.a. Komplexität)



Investoren
Kategorien und Entscheidungskriterien

Der strategische Investor

• IT-Unternehmer (andere)
• Industrieunternehmen

primär persönliche und 
inhaltliche Passung

Der Finanz-Investor

• Beteiligungsgesellschaften
• Private Equity-Gesellschaften

primär zahlenorientiert 
(KPI´s und Rendite-/ Risikoverhältnis)

Quelle der Zahlen: Hampleton, IT & Business Services M&A Overview 2H 2019, Enterprise Software M&A Overview 2H 2019 



Kaufpreisbildung
Einflussfaktoren und worauf Käufer wert legen
Ein IT-Unternehmen ist nicht gleich ein IT-Unternehmen und es ist soviel Wert, 
wie ein anderer bereit ist, dafür zu zahlen! Darüber hinaus entscheidet das 
Kaufpreismodell (s. Spielfeld) den endgültigen Kaufpreis bzw. die Summe, die fliesst. 

Folgende Faktoren nehmen einen direkten Einfluss auf den Unternehmenswert:



Deal ?!
Erwartungshaltungen von Verkäufern
Verkäufer von IT-Unternehmen wünschen sich vom potentiellen Investor:

• eine klare Strategie / ein klares Anforderungsprofil und eine Antwort auf die

Frage: Warum passt unser Unternehmen gut zu Ihnen?

• einen transparenten Prozess (also wie läuft ein Zukauf konkret ab?)

• Antworten zur PMI-Phase (Post-Merger-Integration)

• Offenheit, Fairness, Verbindlichkeit und Geschwindigkeit

Grundsätzlich gilt: 

Wir bewegen uns seit mehreren Jahren und (noch) in einem Verkäufermarkt. 



Für Verkäufer:

Für Investoren:

1 2

3 4

Workshop „ready to sell“

Individuelles M&A-Strategy Review
für Eigentümer von IT-Unternehmen

Zeitumfang: ½ Tag plus Nachbereitung
Investition: CHF 2`490 exkl. MWSt.

Workshop „ready to buy“

Gemeinsamer M&A-Strategie-Review und 
Skizze für ein „anorganisches“ Wachstum

Zeitumfang: ½ Tag plus Nachbereitung
Investition: CHF 2`490 exkl. MWSt.

Gruppen-Webinar „Der M&A-Prozess“

Einblick in alle Phasen des Verkaufs 
eines IT-Unternehmens. 

Zeitumfang: 45 Minuten / kostenfrei

Market Update Call / Investoren-Datenbank

Austausch über die Marktentwicklung und
Ihre Strategie

Zeitumfang: 30 Minuten / kostenfrei



Oliver Wegner
CEO, evolutionplan AG
o.wegner@evolutionplan.com
+41.413708484

» Wachstum unterliegt    
keinem Wahlrecht «

…allerdings können Sie wählen, 
wie Sie als IT-Unternehmen wachsen wollen!

evolutionplan.com

Urs Prantl
Partner, evolutionplan AG
u.prantl@evolutionplan.com
+41.794024870


