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Nachfolgeplanung

www.die-unternehmensplanung.de/nachfolgeplanung
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PHASEN UND AUFGABEN
IN DER UNTERNEHMENSNACHFOLGE

VORBEREITUNG

Struktur und Themen eines
maoglichen Nachfolgeprozesses
besprechen; mit dem Unternehmer
einen Fahrplan / eine Roadmap
skizzieren

PLANUNG

Ausarbeitung von Szenarien und
Bewertungsmodellen flr eine
realistische Kaufpreisvorstellung

Entwicklung Long-List und Short-
List: Nutzen eines
Finanzinvestorennetzwerks

(rd. 300) zur Anreicherung der
potenziellen Interessentenlisten

Unternehmensanalyse — Starken,
Schwachen und Erfolgspotentiale
im Marktumfeld

Belastbare kaufmannische Teaser, NDA, Infomemo

Transparenz entwickeln Verkaufs- Verkaufs-
prozess Ansprache Interessenten prozess

Strategisches Leitbild entwickeln
fUr eine erfolgsversprechende
Marktposition und
Verkaufsargumente

Begleiten und entwickeln von
Interessentenkonzepten und
Optionen

LOI = letter of intent
= Absichtserklarung der beiden
Verkaufsparteien

Integrierte Unternehmensplanung
als Basis einer
Unternehmensbewertung

Unternehmensbewertung als erste
Indikation

Organisation klar strukturieren

Vitalisierung von Mensch und
Strukturen = ,fit machen flr einen
optimalen Verkaufswert*

Mittelfristplanung des Juniors

Beriicksichtigen von steuerlichen
und rechtlichen Aspekten der
Familien- Unternehmensubertragung Familien-

ili i nachfolge L nachfolge
»Familienkonferenz & Kodex von Familienunternehmen 2

Notfallplanung - was passiert wenn

Eignung und Féahigkeiten der

potentiellen Nachfolger AL

Organisationsentwicklung

UMSETZUNG

Verhandlung

Exklusivitat
Kaufpreiseinigung

Signing & Closing vor dem
Betriebsubergang

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

Stabilisierung des Unternehmens

durch Ubernahmebedingte
Veranderung/Belastung

Coaching und Unterstiitzung des
Nachfolgers in der Anfangsphase

Quellen: Bayerisches Staatsministerium fiir Wirtschaft, Infrastruktur, Verkehr und Technologie (2011) Unternehmensnachfolge in Bayern, Minchen, M&A REVIEW 2/2013, Jg. 24 sowie

Competence Center Unternehmensrestrukturierung und -sanierung an der Fachhochschule Kufstein, BDU, Quest Consulting AG

DEFINITION
DER FAMILIENUNTERNEHMEN

UNSERE DIENSTLEISTUNGEN
IN NACHFOLGEPROZESSEN

In der Familiennachfolge Im Verkaufsprozess

Unterstitzung bei der
Vorbereitung des
Nachfolgeprozesses

Verstehen der
Ausgangssituation -
Spannungsfeld Lebenswerk
und Existenzgrundlage

Moderation der Gesprache
zwischen Senior, Junior und
weiteren Stakeholder wie
Hausbank, Steuerberater

Begleitung eines strategi-
schen Planungsprozesses
Ubernehmen einer
Beiratsfunktion

Festhalten der
Vereinbarungen zur
Nachfolge in Form einer
Familienverfassung

Unterstiitzung des
Nachfolgers in der
Anfangsphase

Strategie

Wertent- %
wicklung v Nachfolge

Umsetzung

Quellen: Quest Consulting AG

Unterstitzung bei der
Vorbereitung des
Verkaufsprozesses

Analyse der
Ausgangssituation

Bewertung des Unterneh-
mens mit verschiedenen
Wertermittlungsverfahren

Identifikation und Ansprache
potenzieller Nachfolger

Festhalten der wichtigsten
Verhandlungspositionen
fur die vom Kaufer zu
erstellende
Absichtserklarung

Organisation und
Moderation der Due
Diligence / Aufbau
Datenraum

Unterstiitzung bei der Post
Merger Integration

,WIR ARBEITEN FUR
UND MIT MENSCHEN,
NICHT FUR SYSTEME*

ap-Buiginsuooiysanb'-mmm

ap’Buinsuoolsenb@ojul
01-9980% €08 677+ ‘lBL
Auewsn)

wisyuesoy 9¢0e8

Bz | agensiynuisuny
oy Buinsuo) 1sand

EMPFEHLUNGEN DER QUEST CONSULTING AG QUEST CONSULTING AG:
FUR EINE ERFOLGREICHE NACHFOLGE UND EINEN  SEIT 1998 ERFAHRUNG MIT NACHFOLGE -
ERFOLGREICHEN UNTERNEHMENSVERKAUF EIN RESUMEE IN ZAHLEN

"Jede Generation sollte die Firma starker hinterlassen, Ein Unternehmen beliebiger GroBe ist ein Familienunternehmen,
als sie diese vorgefunden hat..." wenn:

QUESTMap

Jurgen Kluge, Physiker, Unternehmensberater,
[ | EXPEDITION UNTERNEHMENSNACHFOLGE

1999-2006 Vorstandsvorsitzender McKinsey Deutschland sich die Mehrheit der Entsche|dungsrechte im Besitz der

natUrlichen Person(en), die das Unternehmen gegrindet
hat/haben, der natUrlichen Person(en), die das
Gesellschaftskapital des Unternehmens erworben hat/haben
oder im Besitz ihrer Ehepartner, Eltern, ihres Kindes oder B Frihzeitige Planung des Nachfolgeprozesses
der direkten Erben ihres Kindes befindet, und

Die Quest Consulting AG entstand 1998 aus der Nachfolge-
regelung des groBten bayerischen Biromobelherstellers. Seit
unserer Griindung haben wir Uber 100 Unternehmensnachfolgen
begleitet. In manchen Fallen haben wir die Nachfolger - oft Familien-

WUSSTEN SIE, DASS ...

B \Vorbereiten der Ablaufe und insbesondere der
FUhrungsorganisation

—>  44% der Senior-Unternehmer nicht rechtzeitig

vorbereitet sind? die Mehrheit der Entscheidungsrechte direkt oder indirekt

- 33% der Senior-Unternehmer nicht emotional loslassen bestent, und/oder B Fokussierung auf die Bilanzstruktur mitglieder - interimistisch unterstiitzt, in anderen Fallen haben wir
Kdnnen? mindestens ein Vertreter der Familie oder der Angehdrigen - Hohere bereinigte ErfolgsgroBen schaffen eine Werterhdhung einen strukturierten Verkaufsprozess mitgestaltet oder gefiihrt.
offiziell an der Leitung bzw. Kontrolle des Unternehmens - Vermeidung unndtiger Kapitalbindung . ,
—> 43% der Senior-Unternehmer keinen passenden beteiligt ist. - Ausgliederung von hohen Pensionsanspriichen B Uber 100 Nachfolgeprojekte

Nachfolger finden? - Verminderung der Vorrate B Insgesamt rd. 650 Mio. EUR Transaktionsvolumen begleitet

Quelle: Stiftung Familienunternehmen - VerduBerung nicht bendtigter Vermdgenswerte

- 40% der Senior-Unternehmer einen Uberhdhten
Kaufpreis fordern?

B Rd. 9.000 Arbeitsverhéltnisse durch eine Nachfolgeldsung
B Beauftragung einer kompetenten Nachfolgeberatung, die den gesichert

Prozess vorbereitet, steuert und das Engagement des

—> im Zeitraum 2014 bis 2018 von insgesamt 3.540.000 Steuerberaters / Wirtschaftspriifers erganzt B FEtwa 45 Asset Deals und 60 Share Deals begleitet
Familienunternehmen 700.000 Unternehmen Ubergabe- = . e i ;
wiirdia und 135,000 Unternehmen tiberaabereif sind CHANCEN UND RISIKEN DER NACHFOLGE B Aufoereitung aller entscheidungsrelevanten Informationen und B In ca. 60 Fallen die Betriebsimmobilie in den Verkauf eingebunden
Urdig u ernehmen Ubergabereif s
bzw. werden? IN DER FAMILIE Unterlagen M Inrd. 10 Fallen wurden MBI Lésungen erarbeitet STRUKTUR'ERTER
> 84% dieser Firmen noch keine konkrete Planung B Entwickeln eines glaubwirdigen Verkaufsmotivs M Inrd. 15 Fallen wurden MBO L&sungen realisiert N C H F O L G E
fr die Unternehmensubergabe haben? Die Fahigkeit der Seniorgeneration loszulassen B Die konjunkturelle Marktstimmung richtig nutzen | ::n rd..I'SO Pll'.oj.el;tten wurden die Nachfolgeldsungen Uber die A
- die fehlende Struktur und Planung im Nachfolgeprozess Das Kannen, Wollen und Diirfen der Nachfolger B Mit dem Unternehmensverkauf erst auf den Markt gehen, amilie realisie PROZES S
oft zu Streitigkeiten unter den Beteiligten, geringeren ’ wenn die dafir notwendigen Vorbereitungen getroffen wurden B FErfahrung in den Branchen Zulieferindustrie,

Kaufpreisen, unzureichender Versorgung, aber auch
Liquiditadtsengpéssen und Steuernachzahlungen fihrt?

—> ein nicht optimierter Nachfolgeprozess die Kunden
verunsichert und die Position im Wettbewerb schwéacht?

—> sich 54% fUr eine familieninterne Nachfolgeldsung
entscheiden, 29% fur eine unternehmensexterne und
17% fUr eine unternehmensinterne Lésung?

Quellen: DIHK, 2015, Institut fir Mittelstandsforschung IfM Bonn, Quest Consulting AG

Unternehmen als Vermdgensobjekt oder Existenzgrundlage

Zukunftsentscheidungen im Mehrgenerationen-Kontext

Spielregeln zwischen Management, Gesellschaftern und
Gremien

Unternehmerische Intuition und informelle Prozesse vs.
Professionalisierung der Unternehmensfuhrung

Quelle: Dr. Wieselhuber

B Uber verschiedene Varianten marktgerechter Unternehmens-
bewertungen einen Wert- bzw. Verhandlungskorridor festlegen

B Sich nicht zu friih auf einen bestimmten Interessenten
festlegen

B Ein erfolgreicher Nachfolgeprozess hat immer auch
Alternativen, mindestens 3 Optionen entwickeln

B Loslassen

Quellen: Quest Consulting AG; Exler, Bewertung und Verkauf hittelstandischer
Unternehmen, 2013

Brauereien/Getrankewirtschaft, Lebensmittel,
Konsumguterindustrie, Bau- und Baunebengewerbe, Holz,
Beteiligungsgesellschaften, Maschinen- und Anlagenbau,
Autohandel, Druck, Mdbelindustrie, GroB3- und Einzelhandel
und Immobilien aufgebaut

Wir verstehen uns in der Unternehmensnachfolge nicht als Makler,
sondern als Unternehmenswertentwickler

Quelle: Quest Consulting AG
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Visionen erleben |




STRUKTURIERTER

NACHFOLGE

PROZESS

Teaser (Blind Profil)

=~ QUESTMap

» Investorenanschreiben
> Eckpunkte anonymisiert EXPEDITION UNTERNEHMENSNACHFOLGE
» Investment Highlights
QUE Map » Keine Betriebsgeheimnisse
0 Vertraulichkeitserklarung (NDA) Non Disclosure Agreement Strategischer Fit aus Kaufersicht
o Im Zuge der hierfiir erforderlichen Preisgabe sensibler Geschéftsinformationen
. . . zZ
Uber was wollen Sie heute oder zum Elnstleg reden? — UNTERNEHMENS- verpflichten wir uns hiermit, alle im Zusammenhang mit dem Verkauf zur Kunden- Vertragsverhandlungen
ot e - o PLANUNG UND Verfigung gestellten Daten streng vertraulich zu behandeln und wahrnehmung (Themen)
langfristig mittelfristig kurzfristig w . . . . -
Erfolgreiche T -CONTROLLING - alle notwendigen Schritte zu tun, um die Daten vor dem Zugriff unbefugter » Ubertragungsvertrag
SICHERUNG UNTERNEHMENS- Unternehmens- &) ) Personen zu schitzen . Kunden- » Kaufpreis
GESCHAFTS- ~ UNTERNEHMENS- BEWERTUNG S o - die Daten ausschiieB ¢ Vertraulichkeit Humankapital schnittstelle » Keoitalantel
ORDNUNG KONTINUITAT w ‘ Abbruch der Verha 4 Ausnahmen apita ?n ele. A
e NSPLANUNG E y - die ((ajehe'ljmhaltun 4« Verwendung der Informationen : :rgebr:lsﬁergnlgungen
menden Ferson i i i teuerliche Optimierun
GESELLSCHAFTER/BEIRATS- = . ; . 4 Technische & organisatorische MaBnahmen . P [¢]

- VERSAMMLUNG 2] e LucaNet - E:il::nKlggﬁta‘k « Riickgabe & Vernichtung }gi’gzzeﬁsnf#r Wertkette » Earn Out / Besserungsschein

2 / . RECHTLICHE NER - 7 4 Keine Gewahrleistun » Gewabhrleistungen

£ FUHRUNGSKRAFTE RISIKEN ~ TESTAMENT RERTIFIED PART - for den Fall ein e S

2 COACHING Schadensersatza A L G Indikatives Angebot

g FAMILIENKONFERENZ - die Verpflichtung g 4« Anderungen Kooperationen » HR-Eintragung Visionen erleben

£ )

= FAMILIENRAT 4 Beweislast & Schadensersatz

LEBZEITIGE 4 Rechtswahl & Gerichtsstand Quelle: Quest Consulting AG f =
FAMILIENNACHFOLGE VOLEMECETEN STEUERLAST UnternehmenSbewertung und Methoden %., Quelle: 7K-Modell zur Geschaftsmodellanalyse Horvath & Partners, 2010 Ablehtserklarung (LOI) Letter of Intent

z . FAMILIENVERFASSUNG
FREMDGESCHAFTSFUHRUNG e EnE

VERKAUF FAMILIENFRIEDEN 7

Gerne unterbreiten wir Ihnen beziiglich des Erwerbs der zu verkaufenden
Unternehmensgruppe das folgende Angebot als Share Deal.
Auf Basis der bisher gefiihrten Gespréache sieht unser Angebot die

Unterzeichner
Quelle: Quest Consulting AG

Due Diligence (priifung) Datenraum (nhaite) Art des Verkaufs

GOVERNANCE +2 Bewertungs- fol . Share Deal
q ; genden Eckdaten vor: A " i
KODEX RUHESTANDSVERSORGUNG -3 p m = » Gesellschafterinformationen Verkéufer sind die Gesellschafter.
FAMILY OFFICE methoden _ Legal ~
FAMILIENUNTERNEHMEN % Unternehmens-Exposé Kaufergesprache = » Grundstticke / Immobilien Zukuntskonzept { Vorvertrag Der Kaufpreis représentiert den wirt-
e ] = DEEISIL 4 Basis fir Kaufvertra i i i
. JW ) » Unternehmensdaten - Indikation eines Unternehmensw : ¢] schaftlichen Wert des Eigenkapitals,
Gesellschafter Eigentum = I I I Equity Story InsUEHES fax AT Zahlungsmodalititen und Earn < Mindeststandards inkl. aller Vermbgensgegenstande,
lle: Consulting AG unden / Lieferanten - q b= ) . .
Quelle: Quest Consulting Ertragswert- Stuttgarter Substanzwert Mérkte + Kunden extern Manago.ament — . - Fiihrungskréifte-Konditionen 4 Haftungspsychologie Verbindlichkeiten sowie Arbeitsver-
verfahren Verfahren Ansatz Meetings » Geistiges Eigentum ~ Festlegung einer Obergrenz 4 Share Deal / Asset Deal héltnisse und sonstigen Vertragen.
| | P || Due 111 » Gerichtsverfahren Verbindlichkeiten bis zum Ver ¢ Eam-Out "
T . , Site Meeti mental Diligence i » Geschaftsbetrieb - Mégliche Gewahrleistungen una { Geschéftsfiihrerkonditionen Asset Deal
Die Art der gewahlten Nachfolgeregelung ist abhangig von den Zielen Vergleichswertanalyse Geschaftsmodell intern Sl eetfIgs » Umweltaspekte - Due Diligence Zeitplan und Erfora : Eﬂ%r'utswﬂat Verkaufer ist die Gesellschaft.
o . s ; - Exklusivitatsvereinbarung llestones Der Kaufpreis reprasentiert die
der Unternehmerfamilie Rechtliche Verhltnisse » Versicherungen . . ' . ;
Ertragswert- DCF T L . . . ) - Ve b tiber die Aufteil erfassten Vermogensgegenstande,
) B ve rfah?en nach Brutto- Multiplikatoren Liquidations- Fortfihrungs-  Reproduktions- Quelle: Quest Consulting AG Human Market/ » Rechtevergabe i Zﬁg?ﬂ;t";%ig# tzrulﬁer; ‘:}'n“ggm‘/’ nformationen bl =l
Nachfolgeregelungen bei Familienunternehmen Methode methode methode methode : ) Ressource Commercial : L g Wi 9 - " ©
IDW S1 verfahren Quelle: Quest Consulting AG Techno- » Personal MERRILL DATASITE - Zeitplan mit Notartermin ibernommenen Vertrage.
Familieninterne Nachfolge Mischformen der Nachfolge Familienexterne Nachfolge I logical » Finanzen (ORI Quelle: in Anlehnung an Exler, Bewertung und
" Unterschrift Wl | w 2l ST U
| APV .. » Vertrage . Verkauf mittelstandischer Unternehmen, 2013
v v v - . = . res_ - Quelle: Quest Consulting AG
Fi d- Beteili /IPO/  Verkauf WACC-Ansatz EBIT und UmsatszItlpllkatoren POtenZIe"e Kaner IdentIfIZIeren Quelle: Mc Kenna Long & Aldridge LLP, M&A Quick » Steuern
. rem eteiligungen. erkauf an MBO MBI fir den Unternehmenswert i Reference Guide 2012
Ubergabe von management strat. Investor Dritte Investorengebote (Mio. €) » Q8A 5
Fihrung und T . e » Sonstiges rooms - .
Eigentum an i i il il il Y, Cottesn . WACFEF(;SV/WféC)T} ) . 9 Priifliste fir den Unternehmenskaufvertrag
Familienmitglieder Ubergabe der Ubergabe des Ubergabe von Filhrung und Kapital t=1 : : Hausbanken BavBG 7 QUESTNetzwerk t Quelle: Quest Consulting AG
Fih 9 Dritt Kaoit Ig Dritt 9 Dritt 9 P Beratende Dienstleistungen 6,4-85 0,70 - 1,00 Y 4 A S Genaue Angabe der
Uhrung an Dritte apitals an Dritte an Dritte bzgl. Unterneh huld HAN Tl
+ £5 - v ool luico Ml Software 80-100  120-1,79 Linked [ XING Fi % =9 2 CHANCE O Vertragspartner O Geschaftsfiihrung
Unternehmen bleibt Kapital bleibt Fuhrung bleibt Trennung von Familie Telekommunikation 7,6-9,5 0,92 - 1,26 . a }faufgegenst.and a Kar.tlellamftsanmeldung
in der Familie in der Familie in der Familie und Unternehmen : : Long-List Vertragsabschluss & Stlchtage [ Ubergangsstichtag [ Veroffentlichung
Multiples Medien 6,7-89 0,90 - 1,50 : [ Wichti i | i
. ; i - . aller potenzieller Interessenten Wichtige Zustimmungserkl. Schiedsklausel
Quelle: Quest Consulting AG in Anlehnung an BDU (Bereinigter EBIT x Branchenmultiplikator) e 6.5-90 0.60 — 0.90 L. ) ) ) E Kalforei Q St
abzgl. Unternehmensschulden . . - L Short-List Signing Effective Date Closing Completion el E)I’els' (St
22g). liquide Mittel Transport, Logistik & Touristik 6,0-8,0 0,50 - 0,80 mit Auftraggeber abgestimmte Interessenten u Gewahrleistungen u Vertragskosten
T = Ty 65-86 0,70 - 1,00 » Ansprache mit Teaser und NDA FI% Fl Ahbslgmuislldﬁs Tag (fjthh d-Tagrdss Enﬁg der” a \I;{e(?brt]sfolgen bei Verletzungen a Se|r|crtwts§ta:d » |
Immaterielle Werte / Good Will —— ——— = Interessenten schu! rec tlichen  wirtschaftlichen inglichen U ung aller erjahrung alvatorische Klause
) ) ; g B 3 ) i » Unterzeichnete NDAs fi Verpflichtungs- Uberganges Vollzuges des erforderlichen [ Wettbewerbsverbot
Vorbereitungsphase der Unternehmensnachfolge Insbesondere im Distressed M&A e Ee el 70-85 0.70-0,98 S Ve vor i M o7 (SI) geschiftes Unternehmens- | Handlungen laut
argumentieren T T T 76-95 0.96—1.30 Einfordern eines indikativen Angebots kaufvertrages Kaufvertrag Qe niferiime (), 2010
Nachfolge vorbereiten umfasst oftmals das Uberdenken von Organisation o - - - - - Ernsthafte Interessenten m
= . = angigkei Pharma 8,0-10,5 1,41 -2,00 . . i i
und Interessen und das Schérfen von Strategie und Transparenz + Patente Abhangigkeit Kunden ) ) ) ) » mit LOI Quelle: Baker & McKenzie, Unternehmenskauf in Deutschland, 2009
+ First Mover - Fehlende : .
+ Innovationen Managementebene Textil & Bekleidung 259 =0 71 = sk Verkauferrelevante Interessenten
Strategisches Leitbild entwickeln + Nischenanbieter - Investitionsstau Nahrungs- & Genussmittel 7,7-96 0,95 - 1,40 » Eingeladen zur DuDi und in den Datenraum @
Kaufmannische Transparenz entwickeln Quellen: in Anlehnung an Exler, Bewertung und Verkauf e, Strom, Hasser . so=r 070100 Exklusivitat \
, L X L . . mittelstandischer Unternehmen, 2013; Quest Consulting AG Umwelttechn. & ern. Energien 6,6-86 0,70-1,00 » Vertragsverhandlungen
Wenn mdglich, stabile Ergebnissituation mit Bau und Handwerk 55-73 050077 LoI3

Aufwartstrend entwickeln Fl = Finanzinvestoren @ = Strategische Investoren

't

» Mittelfristplan (mind. 3 Jahre) entwickeln Schematische Darstellung EBIT-und Umsatz-MuItipIes Mid-Cap o (B = Man. Buy-In  (MBO) = Man. Buy-Out ) ) )
» - . ’ 2
DB-Rechnung auf Sparten aufbauen Elektrotechnik und Elektronik & Potenzielle Investorengruppe aus Sicht der Quest Consulting AG
» Liquiditatsplanung aufbauen © g Quelle: Quest Consulting AG =
» Unternehmensbewertung und Werttreiber diskutieren 18 x EBIT [ Min/Max-Korridor EBIT-Multiple — Bérsen-Multiple 2,4 x Umsatz [ Min/Max-Korridor Umsatz-Multiple — Bérsen-Multiple % i Strategischer Investor Finanzinvestor Managenﬂl(:;é-oB)etelhgung EXtBeer?ee":\éIS:;g(:nrg?)nt-
@ = o
Organisation vereinfachen und klar strukturieren " | - § %
15 ’n\ #\\ ‘H] g s Vorteile » Unternehmerisches » Professionelle Prozesse » Langfristiges Interesse » Langfristiges Interesse QUESTMap
» Einfache gesellschaftsrechtliche Strukturen anstreben P il IS AV YA | s § Interessen der Stakeholder Interegsg » Kurze Entsche|dungswege » Sicherung des Unternehmens-  » Svubstan2|elle'Bete|l|gung mit exrtomon
L ) i Rk X . 12 - N VAR Bl N 20 I\ = ] » Langfristiges Engagement » Strukturierung kann stark Netzwerks eigenem Kapital
» Abhangigkeiten von einzelnen Personen, insbesondere vom Senior, reduzieren u M |“\ /1 A fv/ 11 / ( 1 \\/ 1\// 1 j‘ “H\ "\ fl s i managen » Realistische individualisiert werden » Kenntnisse der Starken und » In der Regel hohe
» Einfache Fuhrungsorganisation aufbauen; klares Organigramm v 2 v\ﬁ /MLU VV v‘]. M 1\/ [] i ‘l»_ ;”\ |! u\f\ . IH\JI \l § % Renditeerwartung » Finanzstérke zur weiteren Schwachen des Unternehmens Managementerfahrung
12 © it ili I i i i i i
» Fur die Einbindung der Senioren/Unternehmerfamilie einen Beirat installieren ; W 1 i 19 I\JM%AAM—W = G Steuer: > Branchenerfahrung Investition ' Etztrekltl%L;r;gunmtgrﬁgﬁ:qir:sssgltal ’ Ellgtl;wegrtlgg des eigenen
[ 08 . -
s A e oe 5= T berater Handeln
Prozesse vereinfachen und Komplexitét reduzieren e T R Rl Banken Rechts-
anwalt Nachteile » Teilweise direkter » In der Regel VerauBerung nach  » Oft fehlende Kapitalbasis des » Kapitalabhangigkeit zu
» Evtl. ERP System bzw. Warenwirtschaft einfiihren ) ) ) Wettbewerber 5 bis 10 Jahren angestrebt Managementteams Co-Investoren
b Produkt/Sortiments- und Kunden-Komplexitét ordnen Ablauf eines strukturierten Verkaufsprolektes Gesell- » Synergien oftmals nur tiber » Hoher Fremdkapitaleinsatz » Wenige neue Impulse » Geringe Branchenerfahrung MERGERS &
Zeit - schafter Auflésung/Vollintegration » Hohe Renditeerwartung » Entwickeln der Mentalitat des » Relativ lange ACQUISITIONS
. Elnfaclhe Fl\r/1an2|er:erstrukturt:nztreben y Zietfestiegung = > Familie Unten Notar , \r}:eor‘?rlzﬁrl]ichkeit . Mﬁtl?ﬁ:?rsgitsuﬁrirs]t ot e Einarbeitungszeit
omplexe Verrechnungsmethode vermeiden ©  Vorbereiten einer Nachfolge - |
2 Shuat r - nehmer sicher Herausforderung
= ituation analysieren » Branchenerfahrung oftmals
Wenn Risiken vorhanden sind, diese transparent machen (Risikomanagement entwickeln) 2 Verkaufsstrategie entwickeln - QU Emw Map i doch noch begrenzt
Unternehmensbewertung erarbeiten - Fl.nan- Liefe-
Quelle: Quest Consulting AG Potenzielle Kaufer identifizieren (Long List, Short List)  Som— zierer Kund ranten Quelle » Recherche » Quest Datenbank » Quest Datenbank o
% Teaser und NDA erstellen und versenden - unden » Datenbank R (;OOhBet?]lllgungsgesellschaften » Recherche
S Process Letter und Expose an Interessenten - A echerche
LOI / Indikatives Angebot einfordern A

Rolle des Seniors

Start- Realisierungs- Planungs- Vorbereitungs-

N Site Meetings und Management Meetings durchfiihren E— Quelle: Quest Consulting AG Quelle: Quest Consulting AG
@ Datenraum, Due Dilligence und Q&A G I

> “ 8  Vertragsentwurf und Vertragsverhandlungen -_—
S 2 Signing -
2 Méchtige Méchtige Closing =
= . ] ! AR A o - Th - = = q .
s Einflussnehmer Macher & Post Merger Integration f— Geschaftsordnung Beirat Familienverfassung (Family Codex) als méglicher Rahmen fiir ein Familienunternehmen mit Fremdgeschéftsfiihrung in 2. oder 3. Generation
2 [} : .
% Quelle: Quest Consulting AG § Gesellschaft(en) » Praambel und Ausgangssituation » Sicherung einer qualifizierten Flihrung » Beteiligung am Unternehmen
S § Besetzung » Familienzugehdérigkeit - Besetzung von Fuhrungspositionen: - Méglichkeiten zur Ubertragung der Inhaberschaft
) i i - ) - . )
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