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Turbulente Zeiten bieten Herausforderungen und Chancen.

Unruhige Finanzmarke und
gestiegene Zinsen

Mangel an Fachkraften und
Rohstoffen bzw. Material

»Eine einfache Regel bestimmt meine Kdufe:
Sei dingstlich, wenn andere gierig sind, und
sei gierig, wenn andere dingstlich sind.”

(Warren Buffet)
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Geopolitische Lage und
neue Blockbildungen

Unsichere und komplizierte
Lieferketten

S atares
merging visions



Unternehmensverkauf im Mittelstand ein hochaktuelles Thema.




Verkautf immer haufiger eine Option bei Generationswechsel.

Option ,Verkauf” bei Generationswechsel Gesamtwert und Anzahl Unternehmen zum Verkauf
(% der Befragten)

2023
2022
1.285
2023
2020
23,9
Wahrscheinlich Neutral Unwahrscheinlich Gesamtwert aller Anzahl der Inserate
Unternehmen
(Mio. Euro)

Quelle: Deutsche Unternehmerbdrse (jeweils August), Studie Zeppelin Universitat fur Stiftung Familienunternehmen
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Wir begleiten Gesellschafter beim Verkauf ihrer Unternehmen.

atares Team mit Erfahrung aus iliber 20 Jahren und iiber 200 Transaktionen

Fokus auf
mittelstandische
>200 Unternehmens- Umfassendes
erfolgreiche eigentumer Netzwerk zu
Deals. Executives, M&A-
Entscheidern bei
Konzernen und
Finanzinvestoren.

2 Standorte
Deutschland

Flhrender
M&A-Advisor fur
Tech und Services
Unternehmen in D Fokus auf
Business

Services und
Technologie

>20
Professionals.

In 30 Landemn

M&A Deals
abgeschlossen.

>50% Cross- Projekte:
border Deals. 60% Sell-Side,
30% Buy-Side,
10% Corporate
Finance
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Kaufpreis nur ein (wesentlicher) Teil des Erfolgs beim Verkauf.

Unternehmensverkauf gegluckt

Bestpreis erzielt

Vertrag lasst Verkaufer gut schlafen

Unternehmen in guten Handen

Beteiligte auf Verkauferseite zufrieden
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Gute Vorbereitung des Unternehmens auf Verkauf ist essenziell.

Wenn ich acht Stunden Zeit hatte,
um einen Baum zu fallen,
wurde ich sechs Stunden die Axt
scharfen!

Abraham Lincoln,

16. Prasident der Vereinigten Staaten,
von 1861 bis 1865



Wie kann man den Bestpreis erzielen? Basis Unternehmenswert.

UNTERNEHMENSBEWERTUNG - EIN LABYRINTH GEHT ES AUCH EINFACH?
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Wie steht Unternehmen da? Wie ist das Umfeld? Wie verkaufen?

UMFELD VERKAUFSPROZESS UNTERNEHMEN
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Umfeld - Einschatzung Rahmenbedingungen fur Verkauf

» Finanz- und Automobilkrise
AKTUELLE GESAMTSITUATION = Covid-19
» Russische Invasion

» Lieferketten
h WIRTSCHAFTSLAGE = Auftragsbestande

= Konsumentenverhalten
y =
IIIII RAHMENBEDINGUNGEN FINANZIERUNG

) = Kursniveau

| M ENTWICKLUNG BORSEN = Ausblick

» Trading-Multiples (Branchen)

» Kdufergruppen

\ A .
( (,) TRANSAKTIONSAKTIVITATEN « Verkaufsobjekte
» Transaction-Multiples (Branchen)

= Zinsniveau
» Finanzierungsrahmen
= Anlagereserven
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Wie steht Unternehmen da? Welche Vorbereitung notwendig?

* Produkte/Services
« Kunden
« Absatzmarkte

« Wachstum
e Profitabilitat
« Nachhaltigkeit

Wie schaut
ein potenzieller Kaufer
auf das Unterpehmen?

« Effektivitat/Effizienz
 Digitalisierung
« ESG*

« Management
« Belegschaft
« Kultur

*Environmental Social Governance/Umwelt,
Soziales und Unternehmensfiihrung
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Strukturierten Prozess mit erfahrenen Beratern aufsetzen.

®
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Erfahrenen Berater/Lotsen an Bord holen

Ay,

" V‘ Strukturierten Verkaufsprozess aufsetzen

Zeitplan und Ergebnisse festlegen




Uberzeugende ,Equity Story” ist die Basis fUr Bestpreise.

Was ist das Besondere?

Was macht den Unterschied (USP)?

Welches zukunftige Potenzial?
e -

e W— " . oy " . sDer Schliissel zum Investieren liegt nicht in der
-‘—‘ e 4ot eet 3 : Einschdtzung, wie stark eine Branche die Gesellschaft
beeinflussen wird oder wie stark sie wachsen wird,
sondern in der Bestimmung des Wettbewerbsvorteils
eines bestimmten Unternehmens und vor allem in der
Dauerhaftigkeit dieses Vorteils.” (Warren Buffet)
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Potenzielle Kaufer - umfassende und sorgfaltige Auswahl.

Welcher Kaufer passt zu uns?

Wer sucht strategischen Zukauf?

Wer zahlt “Bestpreise™?
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Verhandlungstuhrung - Knoten losen, Chancen erkennen.
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Ergebnis und Multiple aktiv managen fur Vermarktungserfolg!

X
Entwicklungen Markt beobachten

Unternehmen aktiv vorbereiten z

Uberzeugende Equity Story

Strategische Auswahl Kaufer

Professioneller Berater
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Bestpreise auch in turbulenten Zeiten erzielen!
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KONTAKT

Harald Poeschke
Partner
atares GmbH

Marienplatz 6

40489 Dusseldorf

+49 211 540 10 801

+49 157 8361 9300
h.poeschke@atares.team
https://atares.team/
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