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,Jede Generation sollte die Firma starker hinterlassen, als sie sie vorgefunden hat...

Jurgen Kluge
Physiker u. Unternehmensberater, 1999-2006 Vorstandsvorsitzender McKinsey Deutschland

»Man soll die Dinge nehmen, wie sie kommen. Aber man sollte dafiir sorgen, dal die
Dinge so kommen, wie man sie nehmen mochte.*

Curt Goetz (1888-1960),
dt. Schauspieler u. Schriftsteller

,Die beste Zusammenarbeit zwischen Chef und Stellvertreter gewahrleistet die
Gewissheit, dass der Stellvertreter nicht Nachfolger werden will.*

Markus M. Ronner
Theologe, Autor und Aphoristiker
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Viele Unternehmen in Deutschland streben eine Nachfolgeldsung an — Die
Quest Consulting AG unterstitzt, diesen Prozess zu strukturieren

Executive Summary

+ Das Institut fur Mittelstandsforschung Bonn schétzt: Von 2014 bis 2018 sind etwa 135.000 Unternehmen tbergabereif und Ubergabewiirdig

* Aus den 135.000 tibergabereifen Unternehmen sind ca. 11.000 in der Umsatzgrofie ab 5 Mio.€

+ Der Anteil der Ubergabereifen Unternehmen in jeder relevanten Umsatzklasse ist im Vergleich zur Gesamtwirtschaft iberproportional grof3

* Von den deutschlandweit 135.000 tibergabereifen Unternehmen befinden sich rund 30% in Bayern und Baden-W rttemberg

+ Laut KfW Panel mdchten sogar 580.000 Mittelstandler bis 2017 ihr Unternehmen Gbergeben — 84% haben noch keine konkrete Planung dazu

» Der Zeitpunkt zu einem mdglichen Unternehmensverkauf ist fiir die Verkaufer im historischen Vergleich gut — Multiples sind stark gestiegen

+ 30% der Neuinvestitionen von Beteiligungsgesellschaften in deutsche Unternehmen wurden in Bayern getatigt

» Laut BVK lag das durchschnittliche Investitionsvolumen 2015 der Beteiligungsgesellschaften in Deutschland bei 4,26 Mio.€ - 1.254 Transaktionen
» Die Art der gewéhlten Nachfolgeregelung ist abhéngig von den Zielen des Unternehmers, bzw. der Unternehmerfamilie

» Die Quest Consulting AG hat zu vielen Finanzinvestoren, MBO-Kandidaten und zu regionalen strategischen Investoren gute Kontakte aufgebaut
+ Die Quest Consulting AG ist eine umsetzungsorientierte Strategieberatung mit Fokus auf Wertentwicklung und Vitalisierung sowie Nachfolge und Coaching
» Als Strategieberatung sehen wir Nachfolge und Unternehmenswertentwicklung im Zentrum unserer Dienstleistung

+ Die Quest Consulting AG unterstitzt in sémtlichen Phasen der Unternehmensnachfolge

» Ein Nachfolgeprozess ist ein Projekt mit oftmals mittelfristigem Zeithorizont

+ Nachfolge vorbereiten umfasst oftmals das Uberdenken von Organisation und Interessen und das Schéarfen von Strategie und Transparenz

» Um den Verkaufsprozess darzustellen haben wir die QuestMap M&A erarbeitet — Ein strukturiert geflihrter Prozess ist das Riickgrat

» Eine breite Uberregionale Investorenansprache ist die Basis fir eine realistische Auswahl von kaufbereiten Interessenten

+ Die Analyse der Datenraumaktivitaten ist ein Gradmesser fr Interesse und Professionalitat des Interessenten

» Die Vorbereitung eines Unternehmens auf eine Nachfolge oder auch den Wandel nach einer erfolgten Nachfolge ist ein Change Projekt

* Inden letzten 15 Jahren wurden tber 100 M&A- und Nachfolgeprozesse von uns begleitet
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Abklrzungsverzeichnis

BVK
CFO
CRO
DuDi
ERP
ESUG
FiBu
GF
IPO
Kfw
LOI
M&A
MBI
MBO
NDA
Q&A

Bundesverband Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften
Chief Financial Officer

Chief Restructuring Officer

Due-Dilligence

Enterprise-Resource-Planning

Gesetz zur weiteren Erleichterung der Sanierung von Unternehmen
Finanzbuchhaltung

Geschaftsfuhrer

Initial Public Offering

Kreditanstalt fur Wiederaufbau

Letter of Intent

Mergers & Acquisitions

Management buy in

Management buy out

Non-Disclosure Agreement

Fragen und Antworten
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Agenda

A. Unternehmensnachfolgen im deutschen Mittelstand stehen an
B. Interessenten und Investoren sind im Markt vorhanden

C. Unsere Sichtweisen auf einen strukturierten Nachfolge-Prozess
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Das Institut far Mittelstandsforschung Bonn schatzt: Von 2014 bis 2018 sind
etwa 135.000 Unternenmen Ubergabereif und Ubergabewirdig

Geschatzter Unternehmensbestand in Deutschland 2014 — 2018

Bestand der Unternehmen

Unternehmensbestand
gesamt

Darunter:
Familienunternehmen

Darunter:
tbernahmewdrdige? Unternehmen

Darunter:
Ubergabereife? Unternehmen

1 erwarteter Gewinn > erwartenden Einkiinfte eines potenziellen Nachfolgers aus einer abhangigen Beschéaftigung plus Ertrage aus einer alternativen Kapitalanlage
2Unternehmer/Gesellschafter zieht sich innerhalb der nachsten 5 Jahre aus dem Unternehmen zuriick

Quelle: Institut fur Mittelstandsforschung IfM Bonn , Quest Consulting AG

700.000.

3,74 Mio.

3,54 Mio.

135.000 Gibergabereifen Unternehmen nach Branchen

Produzierendes

Unterpehrﬁensbezogene
Dienstleistungen

Personenbezogene
Dienstleistungen

Land-, Forstwirtschaft,
Fischerei, Fischzucht
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Aus den 135.000 tibergabereifen Unternehmen sind ca. 11.000 in der
UmsatzgroRe ab 5 Mio.€

Zur Ubergabe anstehenden Unternehmen nach UmsatzgréRenklassen 2014 — 2018 [T€; Absolut]

100 - 250

250 - 500

500 - 1 Mio.

1. Mio - 2 Mio.

2 Mio. - 5 Mio.

5 Mio. - 10 Mio.

10 Mio. - 25 Mio.

25 Mio. - 50 Mio.

Uber 50 Mio.

5.800

3.100

1.200

700

18.200
19.300
46.000
24.100
17.000

Nachfolgerelevante

Umsatzklassen

> 10.800

Gesamtanzahl der betrachteten Unternehmen 135.000

Quelle: Statista 2015 Source IfM Bonn, Quest Consulting AG
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Der Anteil der Ubergabereifen Unternehmen in jeder relevanten Umsatzklasse
Ist im Vergleich zur Gesamtwirtschaft Gberproportional grof3

Ubergabereife Unternehmen im Vergleich zur Gesamtwirtschaft nach Umsatzklassen 2014 - 2018 [%]
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100 - 250

250 - 500

500 - 1 Mio.

1. Mio - 2 Mio.

2 Mio. - 5 Mio.

5 Mio. - 10 Mic(
10 Mio. - 25 Mio.
25 Mio. - 50 Mio.

Uber 50 Mio.

0

13
19

14
10
18

13
3

—
1 4 ) x Faktor 4

2

1

1
0

1
0

Quelle: Statista 2015 Source IfM Bonn, Quest Consulting AG

* In den nachfolgerelevanten Umsatzklassen von 5-
10 Mio. € ist der Anteil der zur Ubergabe
anstehenden Unternehmen um den Faktor 4
grof3er als der Anteil dieser Unternehmen in der
Gesamtwirtschaft

 Der Anteil, der zur Ubergabe anstehenden
Unternehmen in jeder relevanten Umsatzklasse

34 (>250T€) ist tiberproportional grof

54

Nachfolgerelevante
Umsatzklassen

Anzahl Ubergabereife Unternehmen: 3 135.000
Anzahl Unternehmen Gesamtwirtschaft: ) 3,74 Mio.
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Von den deutschlandweit 135.000 Ubergabereifen Unternehmen befinden
sich rund 30% in Bayern und Baden-Wirttemberg

Zur Ubergabe anstehende Unternehmen nach Bundeslandern 2014 — 2018 [Absolut]

4.800
2.200
4.500
1.200 3.200
12.400 5.500
2.700
29.400
5.300
10.600 2.800
6.200
1.600

Quelle: IfM Bonn, Quest Consulting AG QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 9
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Laut KfW Panel mochten sogar 580.000 Mittelstandler bis 2017 ihr
Unternehmen tGbergeben — 84% haben noch keine konkrete Planung dazu

Nachfolgeplanungen im Mittelstand

. Familieninterne Nachfolge « Eine Studie des KfW-Economic Research besagt, dass 16% der
~ Uberhaupt . Mittelstandischen Unternehmen bis 2017 planen ihr
keine Planung 9% Externe Nachfolge Unternehmen zu tbergeben
7% * Von rd. 3,67 Mio. dt. mittelstandischen Unternehmen,

entsprechen 16% ca. 580.000 Unternehmen?

49%

35%

Aktuell keine Planung,
aber spater

1 Das Kfw-Mittelstandspanel wird seit dem Jahr 2003 als Wiederholungsbefragung der kleinen und mittleren Unternehmen in Deutschland durchgefiihrt. Zur
Grundgesamtheit des KfW-Mittelstandspanels gehdren alle privaten Unternehmen samtlicher Wirtschaftszweige, deren Umsatz die Grenze von 500 Mio. EUR pro
Jahr nicht Ubersteigt.

Die Stichprobe ist so konzipiert, dass reprasentative, verlassliche und mdglichst genaue Aussagen generiert werden. Mit einer Datenbasis von bis zu 15.000
Unternehmen pro Jahr stellt das KfW-Mittelstandspanel die einzige reprasentative Erhebung im deutschen Mittelstand und damit die wichtigste Datenquelle fiir
mittelstandsrelevante Fragestellungen dar.

Quelle: KfW-Mittelstandspanel 2014, KfW-Economic Research, IfM Bonn, Quest Consulting AG QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 10



Agenda

A. Unternehmensnachfolgen im deutschen Mittelstand stehen an
B. Interessenten und Investoren sind im Markt vorhanden

C. Unsere Sichtweisen auf einen strukturierten Nachfolge-Prozess
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30% der Neuinvestitionen von Beteiligungsgesellschaften in deutsche
Unternehmen wurden in Bayern getatigt

Markt flr Beteiligungsgesellschaften in Deutschland 2008 bis 2015

Investitionen von Beteiligungsgesellschaften in dt. Unternehmen [Mio. €] Investitionen nach Regionen 2015 [%]
9.584 -
e Bayern
.@ Pt NRW
6.667 6.626 7133 S . I o 30% .
1 - Berlin
4.895 5.055 5.343 ¢~ restlichen Bundeslander
3.024
11%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 vee—ee
Anzahlder —  TTTTte——
Neuabschliisse

511 4,26 @ Investitionen

1.396 1.254

2015 waren 181 Beteiligungsgesellschaften im BVK Bundesverband Deutscher Kapitalgesellschaften organisiert®)
» 30% der Neuinvestitionen wurden in Bayern getatigt

25% Riuckgang bei Neuinvestitionen von 2014 auf 2015 aufgrund weniger Neuabschlisse und reduzierten Engagements mit
Beteiligungssummen von 150 Mio.€ und mehr

1 neben den im BVK organisierten deutschen Beteiligungsgesellschaften existieren It. Schatzung BVK ca. 60 weitere Beteiligungsgesellschaften mit relevanten
Marktaktivitaten

Quelle: BVK Bundesverband Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften, Quest Consulting AG QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 12



Laut BVK lag das durchschn. Investitionsvolumen 2015 der Beteiligungs-
gesellschaften in Deutschland bei 4,26 Mio.€ - 1.254 Transaktionen

Investitionen 2015 nach Branchen

Investitionsvolumen [Mio.€]

Unternehmen [Absolut]

Durchschnittl.
Investitionsvolumen [Mio. €]

Finanzdienstleistungen 295 16 18,42
Konsumguter/Handel 1.256 132 9,51
Unternehmens-/Industrieerzeugnisse 1.334 176 7,58
Life Sciences 966 178 5,43
Chemie/Werkstoffe 81 18 4,52
Verbraucherdienstleistungen 245 72 3,40
Kommunikationstechonologien/ -inhalte 451 135 3,34
Immobilien 10 4 2,57
Computer/Unterhaltungselektronik 400 205 1,95
Energie/Umwelt 77 43 1,78
Transportwesen 33 25 1,31
Bauwesen 21 17 1,24
Unternehmens-/Industriedienstleistungen 175 230 0,76
Unbekannnt 0 3 0,06
Landwirtschaft 0 0 0,00
GESAMT 5.343 1.254 4,26

Quelle: BVK Bundesverband Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften, Quest Consulting AG
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Die Art der gewahlten Nachfolgeregelung ist abhangig von den Zielen der
Unternehmerfamilie

Nachfolgeregelungen bei Familienunternenmen

Familieninterne Familienexterne Mischformen der
Nachfolge Nachfolge Nachfolge
I I
l v v v v v
Verkauf an Beteiligungen/IPO/strat.
. Fremdmanagement
Ubernahme von Dritte B MBI 9 Investor
Fuhrung und
Eigentum an ¢ l ¢ l l
Familienmitglieder Ubergabe der Fiihrung Ubergabe des Kapitals

Ubergabe von Fuhrung und Kapital an Dritte an Dritte an Dritte

Unternehmen bleibt Trennung von Familie Kapital bleibt in der Fuhrung bleibt in der

in der Familie und Unternehmen Familie Familie

Quelle: Bundesverband Deutscher Unternehmensberater BDU, Quest Consulting AG QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 14



Die Quest Consulting AG hat zu vielen Finanzinvestoren, MBO-Kandidaten
und zu regionalen strategischen Investoren gute Kontakte aufgebaut

Potentielle Investorengruppen aus Sicht der Quest Consulting

Vorteile

Nachteile

Quest
Consulting

Strategischer Investor

Unternehmerisches
Interesse

Langfristiges Engagement
Realistische
Renditeerwartung
Branchenerfahrung

Teilweise direkter
Wettbewerber

Synergien oftmals nur Uber
Auflésung/Vollintegration
maoglich

Vertraulichkeit nicht immer
sicher

15 Jahre Erfahrung im
Marktumfeld von
produzierenden
Unternehmen

2.T. sehr gute Kontakte zu
regionalen Strategen

Finanzinvestor

Professionelle Prozesse
Kurze Entscheidungswege
Strukturierung kann stark
individualisiert werden
Finanzstarke zur weiteren
Investition

In der Regel VeraufRerung nach
5 bis 10 Jahren angestrebt
Hoher Fremdkapitaleinsatz
Hohe Renditeerwartung

300 Kontakte zu Beteiligungs-
und Venture-Capital-
Gesellschaften

Quelle: Deutsches Institut fir Unternehmensnachfolge, Quest Consulting AG

Management-Beteiligung

(MBO)

Langfristiges Interesse
Sicherung des Unternehmens-
Netzwerks

Kenntnisse der Starken und
Schwéchen des Unternehmens
Beteiligung mit eigenem Kapital
starkt das unternehmerische
Handeln

Oft fehlende Kapitalbasis des
Managementteams

Wenige neue Impulse
Entwickeln der Mentalitét des
Managements zum
Unternehmertum ist oft eine
Herausforderung
Branchenerfahrung oftmals
doch noch begrenzt

Wir bieten Unterstiitzung
insbesondere den MBO-
Kandidaten in
Ubergabesituationen

Externe Management-
Beteiligung (MBI)

Langfristiges Interesse
Substantielle Beteiligung mit
eigenem Kapital

In der Regel hohe
Managementerfahrung
Einbringung des eigenen
Netzwerks

Kapitalabhangigkeit zu Co-
Investoren

Geringe Branchenerfahrung
Relative lange
Einarbeitungszeit

Datenbank zu MBI Kandidaten
aus Anfrage, vergangenen
Projekten und Uber
Finanzinvestoren

QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 15



Der Zeitpunkt zu einem moglichen Unternehmensverkauf ist flr die Verkaufer
Im historischen Vergleich gut — Die Bewertungen sind stark gestiegen

EBIT-Multiples Nahrungs- und Genussmittel Mid-Cap im Rutckblick
17x EBIT B FINANCE-Multiples-Minimum

16 FINANCE-Multiples-Maximum

15

14

13

12

11

=Y
o

N w010 N 00 O

07/05 07/06 07/07 07/08 07/09 07/10 07/11 07/12 07/13 07/14 07/15

Quelle: FINANCE-Multiples, Quest Consulting AG QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 16
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A. Unternehmensnachfolgen im deutschen Mittelstand stehen an
B. Interessenten und Investoren sind im Markt vorhanden

C. Unsere Sichtweisen auf einen strukturierten Nachfolge-Prozess
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Die Quest Consulting AG ist eine umsetzungsorientierte Strategieberatung
mit Fokus auf Wertentwicklung + Vitalisierung sowie Nachfolge + Coaching

Unsere Kerngeschaftsfelder

Strategie

Wertent-

wicklung Nachfolge

Umsetzung

Quelle: Quest Consulting AG QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 18



Als Strategieberatung sehen wir Nachfolge und Unternehmenswert-
entwicklung im Zentrum unserer Dienstleistung

Kernkompetenzen

Strategie

Strategische Analyse und
Leitbildentwicklung ist Basis
fur Umsetzungs-, M&A- und
Restrukturierungsprojekte

350+ strategische

Planungen haben wir mit
unseren Kunden gestaltet

Quelle: Quest Consulting AG

Nachfolge

100+ Mandate fiir Unternehmen
mit realisierten
Unternehmenswerten von rd. 600
Mio.€ und rd. 9.000
Arbeitsverhaltnisse, davon 4
internationale Mandate (I, O, CZ)
2015

Unsere Aufgabenfelder sind
Nachfolge- und Distressed-
M&A

Wir verstehen M&A nicht als
Makler sondern als
Unternehmenswertentwickler:
Strategie auf den Punkt bringen,
Fuhrungskrafteentwicklung,
Planung und Controlling,
mittelstandsorientierte
pragmatische Mal3hahmen,
Gestaltung Verkaufsprozess

Nutzen unseres
Finanzinvestorennetzwerks (rd.
300) zur Anreicherung der
potentiellen Interessentenlisten

Unternehmenswert-
entwicklung
Strategiecheck in

Investitions- und
Nachfolgesituationen

125+ Sanierungs-
gutachten erstellt

AuRergerichtliche
Sanierung und ESUG

Umsetzung

Interimsmanagement /
CRO: Umsetzungs-
mandate als GF, CFO
oder als
Bevoliméchtigter der
Gesellschafter haben wir
65+ mal wahrgenommen

QCAG ist in Sachen
,Change* lehrbeauftragt
an der Hochschule
Kufstein

Datenraum Integrierte Planung

Planungsinhalte sind im
Verantwortungsbereich Kunde,
Nutzen strukturierter
Planungsprozess und effizientes
Reporting basierend auf
Partnerschaft mit LucaNet

Starkung des Fokus auf
Buchhaltungsqualitat/Schnittstellen
FiBu-Systeme und
Planungsinhalte/Strategiediskussion

2 Grol3projekte: Aufbau
internationales Konzernreporting mit
LucaNet (10, 60 Gesellschaften)

Planung ist in nahezu jedem
Projekt ein zentraler Baustein,
dementsprechend haben wir in den
letzten Jahren 750+ Planungen
begleitet

QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 19
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Die Quest Consulting AG unterstitzt in samtlichen Phasen der
Unternehmensnachfolge

Phasen der Unternehmensnachfolge und Dienstleistung der Quest Consulting AG

Vorbereitungsphase

Nachfolgeprozess vorstellen
und mit Unternehmer
Commitment generieren

Analyse der Ausgangssituation
Unternehmensanalyse

Kaufmé&nnische Transparenz
entwickeln

Strategisches Leitbild
entwickeln

Organisation vereinfachen und
klar strukturieren

Vitalisierung und
Wertentwicklung

Notfallplanung
~,Familienkonferenz*

Ubergabeformen aufzeigen
und priorisieren

Planungsphase

Integrierte
Unternehmensplanung als
Basis einer wertorientierten
Nachfolgeregelung

Ausarbeitung von Szenarien
und Bewertungsmodellen fur
eine realistische
Kaufpreisvorstellung

Entwicklung Long-List und
Short-List: Nutzen eines
Finanzinvestorennetzwerks (rd.
300) zur Anreicherung der
potentiellen Interessentenlisten

Einbinden von steuerlichen und
rechtlichen Implikation der
Unternehmenstubertragung

Teaser, NDA, Infomemo
Ansprache
Interessentenkonzepte

LOI

Quelle: Bundesverband Deutscher Unternehmensberater BDU, Quest Consulting AG

Realisierungsphase

Verhandlung
Kaufpreiseinigung

Betriebsuibergabe mit allen
betriebswirtschaftlichen,
rechtlichen, sozialen und
psychologischen Komponenten
(Einarbeitung, Verantwortung,
Vorstellung, Finanzierung,
Vertrage etc.)

Signing & Closing

Startphase

Unternehmensfuhrung durch
Nachfolger

Stabilisierung des
Unternehmens durch
Ubernahmebedingte
Veréanderung/Belastung

Entwicklung und Beféahigung
des Nachfolgers durch
Strategiecoachings und
Bereitstellung von Change-
Erfahrung

Post-Merger Integration

QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 20
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Nachfolge vorbereiten umfasst oftmals das Uberdenken von Organisation
und Interessen und das Scharfen von Strategie und Transparenz

Vorbereitungsphase im Unternenmen im Rahmen der Nachfolge (1)

Strategisches Leitbild entwickeln

Kaufménnische Transparenz entwickeln
* Wenn mdglich stabile Ergebnissituation mit Aufwartstrend entwickeln

« Mittelfristplan (mind. 3 Jahre entwickeln). Im ersten Ansatz Entwicklung ohne Verkauf. Planung so aufbauen, dass verschiedene
Investoren-Szenarien rechenbar sind

* DB-Rechnung auf Sparten aufbauen
 Liquiditatsplanung aufbauen

+ Unternehmensbewertung erarbeiten und dabei Werttreiber diskutieren

Organisation vereinfachen und klar strukturieren

» Einfache gesellschaftsrechtliche Strukturen anstreben

» Abhangigkeiten von einzelnen Personen insbesondere vom Unternehmer reduzieren
» Einfaches Fuhrungsorganisation aufbauen; klares Organigramm

 Evtl. zur Uberfiihrung und Einbindung der Unternehmerfamilie einen Beirat installieren

QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 21
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Nachfolge vorbereiten umfasst oftmals das Uberdenken von Organisation
und Interessen und das Scharfen von Strategie und Transparenz

Vorbereitungsphase im Unternenmen im Rahmen der Nachfolge (1)

Prozesse vereinfachen und Komplexitat reduzieren

« Evtl. ERP System oder Warenwirtschaft einfiihren

* Produkt/Sortiments- und Kunden-Komplexitat ordnen
« Einfache Finanziererstruktur anstreben

+ Komplexe Verrechnungsmethode vermeiden

« Einheitliche Arbeitsvertrage

» Klare Zulieferstrukturen anstreben

Wenn Risiken vorhanden sind, diese transparent machen (Risikomanagement installieren)

Quelle: Quest Consulting AG QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 22



Um den Verkaufsprozess darzustellen haben wir die QuestMap M&A
erarbeitet — Ein strukturiert geftihrter Prozess ist das Riuckgrat

Der Ablauf eines strukturierten M&A-Projektes

Planungs- Vorbereitungs-

Realisierungs-

Start-

phase

phase

phase

phase

Zeit

v

Zielfestlegung

Unternehmensverkauf vorbereiten

Situation analysieren

Verkaufsstrategie entwickeln
Unternehmensbewertung erarbeiten

Potentielle K&aufer identifizieren (Long List, Short List)
Teaser und NDA erstellen und versenden

Process Letter und Expose an Interessenten

LOI / Indikatives Angebot einfordern

Site Meetings und Management Meetings durchfiihren
Datenraum, Due Dilligence und Q&A
Vertragsentwurf und Vertragsverhandlungen

Signing

Closing

Post Merger Integration

Quelle: Quest Consulting AG

A
A
A

MERGERS &
ACQUISITIONS

QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx
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Ein breite Gberregionale Investorenansprache als Basis fur eine realistische
Auswahl von kaufbereiten Interessenten

Potentielle Kaufer identifizieren - Investorengebote [Mio. €]

Fl'= Finanzinvestoren

‘|:| ABI ‘ = Strategische Investoren
MBI = Man. Buy-In

Fl B, Fl ‘ (MBO)= Man. Buy-Out
Fl MBI
o L
Fl

st
Long-List /

Long-List aller potentieller Interessenten

[VBU [
Exklusivitat Fi

Exklusivitat
. Vertragsverhandlungen

MBI El
3 Short-List mit Auftraggeber abgestimmte Interessenten
Short-List .
» Ansprache mit Teaser und NDA
T MBI
Interessenten
Interessenten F. Fl <:| «  Unterzeichnete NDAs
MBI «  Versenden von Info-Memo und Einfordern eines indikativen Angebots
Ernsthafte Interessenten / F" <:| Ernsthafte Interessenten
ELESI VBU | . mit Lol
Verkaufer relevante Interessenten/ ' <:| Verkaufer relevante Interessenten
MBI . Eingeladen zur DuDi und in den Datenraum

LOI 2 '

Quelle: Quest Consulting AG QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 24
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Die Analyse der Datenraumaktivitaten ist ein Gradmesser flr Interesse und
Professionalitat des Interessenten

Exemplarisches Beispiel Datenraum

1:1. Unternehmens.,

2: 2. Gesellschaft..

3: 3. Personal 4

© 4:4. Geschaftsbhet...
5.5 Grundstiicks,...
6: 6. Umweltaspekt .
7. 7. Geistiges Ei...

B: 8. Versicherung...

9: 9 Kunden, Lief. .

—

-

—

10:10. Finanzen —

11:11. Kunden, For..

==

12:12. Steuern —

13:13. Gerichtsver.,

L=

14: 15 Sonstiges —

Quelle: Quest Consulting AG

Index Activity by Team

Curmulative Docurment Activity
{View ed, Printed, Dow nloaded)

Ansprache der Investoren kann individuell
auf die jeweiligen Aktivitdten vorbereitet
werden

Hohe Aktivitat bei den Finanz- und
Kunden-,Lieferantendaten

Investor 7 mit hochster Aktivitat und damit
der interessanteste potentielle Kaufer

Der Fokus auf die weitere Ansprache der
Investoren 2 und 6 kann reduziert werden
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Die Vorbereitung eines Unternehmens auf eine Nachfolge oder auch den
Wandel nach einer erfolgten Nachfolge ist ein Change Projekt

8 Stufen des Veranderungsprozesses nach John Kotter

Nur eine Stufe nach der
anderen fuhrt nach oben!

8. Veranderungen in Unternehmenskultur
verankern . _ Sachlich
7. Erfolge konsolidieren und weitere

; : fundiert
Veranderungen ableiten
6. kurzfristige Ziele festlegen ES &
X

© :

5. Hindernisse aus dem Weg raumen Q,ﬁ\(o sozial
&Q kompetent
4. Die Vision des Wandels kommunizieren ¥
&
3. Vision und Strategie entwickeln 60\
P

2. Eine Fuhrungskoalition aufbauen

1. Ein Gefuhl von Dringlichkeit erzeugen

Quelle: Kotter, Quest Consulting AG, puvos Cartoons QC-160712-Nachfolge-MA-V20.pptx 26



In den letzten 15 Jahren wurden tGber 100 Nachfolgeprozesse von uns
begleitet

M&A Erfahrung

Uber 100 M&A Projekte in den letzten 15 Jahren bearbeitet
Insgesamt rd. 650 Mio. EUR Transaktionsvolumen begleitet
Rund 9.000 Arbeitsverhaltnisse durch eine Nachfolgelosung
gesichert

Rd. 55 klassische Nachfolgeprozesse erfolgreich unterstitzt
Dabei rd. 45 Asset Deals und rd. 60 Share Deals begleitet und
geschlossen

In etwa 60 Fallen die Betriebsimmobilie in den Verkauf
eingebunden

M&A Erfahrung in den Branchen Zulieferindustrie,
Konsumgiiterindustrie, Maschinenbau, Autohandel, Druck,
Mo6belindustrie, Grol3- und Einzelhandel, Kliniken und
Immobilien aufgebaut

In rd. 10 Fallen wurden MBI Losungen erarbeitet

In rd. 15 Fallen wurden MBO L&sungen realisiert

In rd. 30 Projekten wurden die Nachfolgeldsung tber die
Familie oder deren weiterer Beteiligung realisiert

Quelle: Quest Consulting AG

Nachfolge M&A

47

49 Distressed M&A

39

Share Deal
Asset Deal
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Das Team Quest Consulting AG hat tber 100 M&A und Nachfolge-Projekte

begleitet

Projektteam

Albert Hager, Partner, Vorstand
+49 171 141 37 29
Albert.Hager@questconsulting.de

Helmut Haberl, Partner, Vorstand
+49 171 812 87 30
Helmut.Haberl@questconsulting.de

Attila Lottner, Partner, Vorstand
- +49 151 120 054 80
Attila.Lottner@questconsulting.de

Tobias Riegger, Partner, Vorstand
+49 170 767 44 88
Tobias.Riegger@questconsulting.de

Buro ROSENHEIM KunstmuhlstraRe 12a | 83026 Rosenheim | Tel. (08031) 408 66-10 | Fax (08031) 408 66-11

Buro MUNCHEN Rosenheimer StraRe 145c | 81671 Miinchen

Matthias Schroder, Projektleiter
+49 151 108 18 281
Matthias.Schroeder@questconsulting.de

Jens Gaus, Projektleiter
Tel. +49 177 411 27 46
jens.gaus@questconsulting.de

Professor Dr. Markus W. Exler,
Assoziierter Partner

+49 175 58 55 837
Markus.Exler@questconsulting.de

Sebastian Maier, Senior Berater
+49 162 256 22 48
Sebastian.Maier@questconsulting.de

Ludwig Scherr, Junior Berater
+49 173 921 80 09
Ludwig.Scherr@questconsulting.de

| Sebastian Denzler, Junior Berater

+49 151 58 80 04 01
Sebastian.Denzler@questconsulting.de

WWWW.questconsulting.de

Quelle: Quest Consulting AG
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