In 14 Jahrenl4 F ft. Wie konnte

oF




Akquisen Rickblick 2005-2014

Kurzer Uberblick tiber die 14 getatigten Akquisen

Grunde fur den Unternehmensverkauf
Was sind die Grinde, dass Unternehmen verkauft

werden ?

Verkaufersicht:
Welche Gedanken sind fir einen Verkauf notig und

was muss beachtet werden ?

Referat Uberblick

Funf «Typen» von Unternehmen

Einordung der Unternehmen, die wir kauften.

Wieso kaufen wir Unternehmen ?

Motivation fur den Kauf von Unternehmen

Kaufersicht:

Transaktion aus Kaufersicht

Erfolgsfaktoren:
Erfolgreicher Unternehmens Kauf, Verkauf und

Integration - was tragt dazu bei ?




Akquisen 2005-2019 mit Bewertung
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02 Durchschnitt

- Alle Akquisen auf der Zeitachse

- Erfahrung fihrt zu besseren Resultaten

- Mitarbeiter mussen konsequent gesichert werden

- Misserfolge gehdren dazu, nicht alles ist planbar,
daraus zu lernen ist wichtig



Profit «Perley

Unternehmenstypen

‘ “DUmpler”
. Blockierte /
Sanierungsfall ‘ ‘ Zerstrittene
Startup ‘




Fehlende

kritische ‘
Grosse

Grunde fur den

Verkauf

Firma passt
Nnicht mehr in
die Gruppe

. Ende des
Nachfolgelosung ‘ ‘ «Lebenszyklusy,

VOr grossen
Investitionen
Realisation ‘
steuerfreier
Kapitalgewinn




Starkung
bestehender
Geschaftsfelder

Wieso kaufen wir

Unternehmen ¢

Eroffnung neuer
Geschdaftsfelder

/ugewinn von
Marktanteilen

Gewinnung zusatzlicher ‘

Mitarbeiter und
Spezialisten (Know-how)

Anorganisches Tei@&?'@%@e

Wachstum




Verkaufersicht:

- Verkauf des eigenen “Babys”
- Realisieren steuerfreien Kapitalgewinns

- Bleiben oder Ausscheiden, je nach Art und Phase

- Preisvorstellungen
- Earn out ja/nein

- Loslassen konnen ist Pflicht

- Nichts ist mehr wie vorher (Kontrollverlust)

- Chancen und Risiken

- Wie passt der Kaufer zu uns

?

(Nachfolgeldosung)



Kaufersicht:
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- Kundenstamm (Vertrage etc.)
- Synergie Potential

- Lebenszyklus

- Finanzielles (Muss Liquiditat ubernommen etc.)
- Chancen und Risiken
- Earn Out Uberlegungen

- Preis (Amortisation auf finf Jahre)




Erfolgsfaktoren Kauf und Integration:

- Gutes Gesamtsetup / Story
- Stark selektieren (Einer von zwanzig)

- Geduld haben

- Chancen erkennen und herbeifiihren

- Professionalitat in allen Phasen des Kauf und Verkauf

Diskretion und absolute Verschwiegenheit

- Das Eisen schmieden wenn es heiss ist, richtiges Timing
- Beide miissen wollen, nur dann wird’s ein guter Deal

- Uberzeugungsarbeit bei Zerstrittenen und Blockierten

- Mitarbeiter friih auf Integration vorbereiten (beide Seiten)
- Sofort nach dem Kauf beginnt die Mitarbeitersicherung

- Respekt vor dem Verkaufer und den neuen Mitarbeitern




Win / Win




Besten Dank!



