Phasen des Firmenverkaufs

Vorbereitungsphase

Langfristig
(6 Monate— 2 Jahre)

® Verringerung des Einflussesder
Anteilseignerauf die
Unternehmensfiihrung/
Ubergabe des operativen

Geschéfts an das Management

® MalRnahmen, um den
Unternehmenswert zu steigern,
z.B: Bewertungsspielrdaume

nutzen

® Reduktion von Abhadngigkeiten,
zB. von Kunden, Mitarbeitern,

Lieferanten

© KP Tech

Kurzfristig
(1- 2 Monate)

Unternehmensanalyse

— interne Due Diligence
Anfertigen des Teasers

Listung der relevanten Kaufer
(Long List/ Short List)

Erstellender

Unternehmensbewertung

Verfassen des Information

Memorandums

Erstellung der

Managementprasentation

Eigentlicher M&A-Prozess

Erste Ansprache und Lol

Ansprache

Einholender Vertraulichkeits-

vereinbarungen

Data Room

Management Prasentationen

Einholender Angebote

(Letter of Intent - Lol)

Strukturierung der Transaktion

Due Diligence und
Verhandlungen

® Verhandlung des Lol
® Due Diligence

® Koordination der Tatigkeitder
Rechtsanwalte, Steuerberater
und Banken bis zur

Vertragsunterzeichnung

® Steuerung des M&A-Prozesses

mit allen Beteiligten

® Verhandlung der

Transaktionsstruktur

= Vertragsverhandlungen

(Durchfihrung und Steuerung)
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	Folie 1: Phasen des Firmenverkaufs

