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Wesentliche Aspekte eines Kaufprozesses
mittelstandischer Unternehmen

Der Kaufprozess

Anorganisches Wachstum durch Unternehmenskéufe ist fur viele Unternehmer ein wesentlicher Wachstumsbaustein,
um strafegische Ziele zu erreichen. Die Motive sind vielfltig, haufig steht die Diversifizierung des Produktangebotes,
der Einfritt in neue Markte oder die Verbesserung der Wettbewerbsfahigkeit in sich konsolidierenden Markfen im

Vordergrund.

Der M&A-RBerater kann sowohl in den Fallen untferstitzen, bei denen ein Unternehmen bereits eine Auswahl von
Wounschkandidaten in die ndhere Auswahl genommen hat, als auch wenn in einem definierten Teilmarkt mégliche
Zielunternehmen eruiert werden sollen. In jedem Fall erméglicht die Einschaltung eines M&ABeraters eine anonyme
Ansprache méglicher Zielunternehmen. Das Erwerbsinteresse eines Unternehmens wird dadurch nicht sofort offenbart.
Erst wenn seitens des Zielunternehmens Gesprachsbereitschaft besteht, wird der Name des inferessierten

Unternehmens offengelegt. Ein weiterer Informationsaustausch erfolgt auf Basis einer Vertraulichkeitserklcrung.

Die wesentlichen Phasen in Kaufprozessen sind in der nachfolgenden Abbildung schematisch dargestellt:

= Aufzeigen von Finanzierungsaltemnativen = |dentifizierung von potenziellen Zielunternehmen

= Hintergrundinformationen und indikative Analyse von

= Unferstitzung bei Auswahl der finanzierenden
potenziellen Zielunternehmen

Banken und Bankenkommunikation

"Target
Screening”

Finanzierung

= Bewerlung von Transaktionsoptionen zur Wert-

= Abstimmung und Festlegung der Verhandlungs-
maximierung

strategie

= Strukturierung der Verhandlungen = Fesflegung von Transaktionsstruktur und Prozess

Prozess-/
Verhandlungen Transaktions

M&A -struktur
Advisory

= Vorbereitung von fransakfionsbezogene

= Koordination mit externen Beratern des
Dokumente und Unterlagen

Targets

= Vertragsabschluss

= Evaluierung des besten Ansatzes zur Preis- = Festlegung eines individuellen Zeitplans

festlegung

= Defaillierte Analyse des Businessplans des
Verkéufers und zugrundeliegender Annahmen

Vorbereitung
Bewertung und zeifliche
Planung

= Ansprache potenzieller Targets

= Verhandlung und Austausch der Vertraulichkeifs-
erkldrung

Due
Diligence

= Anfrage und Sichtung erster Informationen

= Koordination und Uberwachung des Datenraumbetriebs /Informationsaustausches

= Organisation von Expert Sessions, Q&A Sessions und Site Visits mit dem Management
des Zielunternehmens
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Der Anspracheprozess als wesentlicher Erfolgsfaktor

Der Erfolg von Suchmandaten hangt wesentlich von der Form und Technik der Ansprache ab. Branchenanalysen
zeigen, dass nur ca. 5% der Kaltansprachen zu einem initialen Gesprach fihren. Die grobte Hirde ist es, mit dem
Eigentimer des Zielunternehmens in Kontakt zu kommen. Dies liegt einerseits darin begrindet, dass attraktive
Zielunternehmen sehr haufig  hinsichtlich eines Kooperations- oder Verkaufsinteresses angefragt werden und
andererseits, dass derartige Gesprache ein hohes Mal an Verfrauen in die ansprechende Partei voraussetzen. Um
dieses Vertrauen aufzubauen, sind Stil, Form und Wertigkeit der Ansprache von hoher Bedeutung. Nur wenn es dem
M&A-Berater gelingt, die ersten vertrauensbildenden Schritte zu gehen, besteht die Maglichkeit, dass Erwerber und
Verkaufer spater zusammen finden. mayerhdfer & co. ist es in den letzten Johren gelungen, bis zu 25% der

Kaltansprachen in ein erstes Gespréch zwischen Unternehmer und Unternehmer zu Gberfthren.

mayerhdfer & co

mayerhdfer & co fokussiert sich mit mafgeschneiderten M&ABeratungsleistungen auf das Small- und Mid-Cap
Segment mit Transaklionsvolumina zwischen EUR 10 Mio. und EUR 100 Mio. Schwerpunkt der laufenden Mandate
und die strategische Ausrichtung von mayerhéfer & co sind die Begleitung mittelsténdischer Unternehmer bei der
Umsefzung von Unfemnehmensnachfolgen sowie Portfolioarrondierung in- und auslandischer GrofBunternehmen sowohl

auf der Kauf- als auch auf der Verkaufsseite.

Mit 15 M&ABerafern an den Standorten Frankfurt am Main und Minchen z&hlt mayerhéfer & co zu den grofiten

unabhangigen M&A-Beratungshdusem im deutschsprachigen Raum.
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