S
STEINERS
Checkliste fur den Unternehmenskauf CONSULTING

1. Vorbereitung & Strategie

Kaufmotivation klaren:
e Warum mdchten sie ein Unternehmen kaufen? (Expansion, Synergien, Marktanteile, o0.a.)
o Kurzfristige & langfristige Ziele definieren
Zielunternehmen definieren:
e Branche & Marktumfeld
e Unternehmensgrofe (Umsatz, Mitarbeiter, Standorte)
e Kundenstruktur & Marktzugang
Finanzielle Rahmenbedingungen prifen:
e Eigenkapital & mégliche Fremdfinanzierung (z. B. Bankdarlehen, Investoren)
e Budget fur Kaufpreis + Integrationskosten
Berater einbinden:
e MQ&A-Berater zur ldentifikation passender Unternehmen beauftragen
e Anwalte fir rechtliche Prifung

e Steuerberater & Wirtschaftsprufer fur finanzielle Bewertung

2. Suche & Auswahl potenzieller Unternehmen
Marktanalyse durchfihren:

e Wettbewerb & Branchentrends analysieren
e Wachstumschancen & Risiken bewerten
Unternehmen identifizieren:
e Direktansprache (Netzwerk, Branchenkontakte)
e Unternehmensbodrsen & Makler nutzen
Erste Gesprache fiihren & Vertraulichkeitsvereinbarung (NDA) abschliefien:
e Sicherstellen, dass vertrauliche Informationen geschutzt bleiben
e Bereitschaft des Verkaufers zur Verhandlung klaren
Unternehmensunterlagen anfordern:
o Bilanzen der letzten 3-5 Jahre
e Organigramm & Personalstruktur
e Kunden- & Lieferantenvertrage
o Laufende rechtliche Verfahren oder Verbindlichkeiten
Erste Bewertung & Plausibilitatsprifung durchfiihren:
e Grobe Einschatzung des Unternehmenswertes (Multiples, EBIT, Umsatz)

e Risikoabschatzung (Abhangigkeit von Schlisselpersonen/Kunden)
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3. Erste Verhandlungen & Absichtserklarung (LOI - Letter of Intent)
Indikatives Angebot abgeben:

e Basierend auf den ersten Daten eine Preisvorstellung formulieren
Wichtige Eckpunkte verhandeln:
e Kaufpreis & Zahlungsmodalitaten (Einmalzahlung, Raten, Earn-Out)
e Haftung & Garantien
o Ubergangsregelungen (Mitarbeiter, Geschaftsfilhrung)
Letter of Intent (LOI) unterzeichnen:
e Unverbindliche Absichtserklarung mit groben Konditionen

e Festlegung von Exklusivitat & weiteren Due-Diligence-Schritten

4. Due Diligence (Sorgfaltige Prufung)

Hier geht es darum, Risiken zu minimieren und Uberraschungen zu vermeiden.

Finanzielle Due Diligence

o Uberpriifung der Jahresabschliisse (3-5 Jahre)

e Prufung von Verbindlichkeiten, Cashflow, Rentabilitat

¢ Umsatzentwicklung & Kundenstruktur analysieren
Rechtliche Due Diligence

e Gesellschaftervertrage & Eigentumsverhaltnisse

e Laufende & vergangene Rechtsstreitigkeiten prufen

e Bestehende Vertrage mit Kunden, Lieferanten, Mietvertrage
Steuerliche Due Diligence

e Steuerliche Risiken (offene Steuerforderungen, Steuerprifungen)

e Steuerliche Struktur des Unternehmens (z. B. Holding, Tochtergesellschaften)
Operative Due Diligence

e Personalstruktur (Schlisselmitarbeiter, Gehalter, Kiindigungsfristen)

e Produktionsprozesse, Lieferketten & Standorte analysieren

e IT-Infrastruktur & Software prufen
Technische Due Diligence

e Patente, Marken & geistiges Eigentum

e Maschinenpark & Produktionsanlagen

e Umweltauflagen & Genehmigungen
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5. Kaufvertragsverhandlungen & Abschluss (Closing)
Vertragsentwurf priifen & verhandeln:

e Kaufpreis & Zahlungsmodalitaten finalisieren

e Verkaufer-Garantien & Haftungsklauseln abstimmen
Kaufpreisstruktur festlegen:

« Einmalzahlung: Sofortige Ubernahme

e Ratenzahlung: Risiko fur den Verkaufer

o Earn-Out: Teil des Kaufpreises abhangig von kiunftiger Performance
Finanzierung finalisieren:

e Banken & Investoren einbinden

o HKreditvertrage & Sicherheiten klaren
Notarielle Beurkundung & Vertragsunterzeichnung:

e Notarieller Kaufvertrag (besonders bei GmbH/AG erforderlich)
Kaufpreiszahlung & Eigentumsiibertragung:

o Ubergang von Geschaftsanteilen, Konten & Verantwortlichkeiten

6. Integration & Ubernahme (Post-Merger-Phase)
Ubergangsstrategie & Kommunikation mit Mitarbeitern:

e Klarung der neuen Verantwortlichkeiten

o Vertrauensaufbau mit dem bestehenden Team
Kunden & Lieferanten tber den Eigentiimerwechsel informieren:

e Sicherheit flir bestehende Geschaftsbeziehungen gewahrleisten
Geschaftsprozesse & Systeme anpassen:

e |T-Systeme & Buchhaltung harmonisieren

e Integration in die eigene Unternehmensstruktur
Mitarbeiter einbinden & Unternehmenskultur beachten:

e Mitarbeiter auf neue Strukturen vorbereiten

e Unternehmenskultur erhalten oder schrittweise anpassen
Erfolgscontrolling & Optimierung der Integration:

o Laufende Uberpriifung der Ziele & KPI's

e Optimierungspotenziale nutzen

Mit einer klarten Struktur wird der Kaufprozess zu einem
erfolgreichen Deal - wir unterstutzen Sie dabei.
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