Die Priifliste: 18 Fragen an jeden Kaufer

Alle Pruffragen dieses Buches auf einer Seite - zum Mitnehmen in jedes Kaufergesprach. Ein serioser
Kaufer beantwortet jede davon konkret. Vorher aber zwei Fragen an Sie selbst (Kapitel 1 und 19): Was
soll aus dem Unternehmen werden? Und was sollen lhre Mitarbeiter in finf Jahren Uber den Tag der
Ubergabe sagen?

1 Welche Rolle spielt mein Unternehmen in Ihrem Plan - Plattform oder Add-on - und warum?
2 Was heiBt Add-on bei lhnen konkret: fiir den Namen, die Geschéaftsfuhrung, die Verwaltung?
3 Wie viele Zukaufe planen Sie pro Jahr?

4  Wer fuhrt die Integration operativ - und mit wie viel Zeit vor Ort?

5 Wasist aus den bisherigen Zukaufen geworden? Darf ich mit den Alt-Gesellschaftern
sprechen?

6 Verdienen lhre frilheren Zukéufe heute mehr als am Tag der Ubergabe?
7 Sind die Geschéaftsflhrer der zugekauften Unternehmen noch an Bord?

8 Woran messen Sie lhre Einheiten - an der GruppengroBe oder an organischem Wachstum
und Kapitalverzinsung?

9 Welche konkreten Synergien sehen Sie mit meinem Unternehmen - und wie rechnen sie
sich?

10 Aufwelcher ErgebnisgroBe und welchen Bereinigungen beruht Ihr Angebot?
11 Wie sieht Ihre vollstandige Briicke vom Unternehmenswert zum Kaufpreis aus?

12 Wie sind Verkauferdarlehen oder Ruckbeteiligung ausgestaltet - und was sind sie mit ihrem
Risiko wert?

13 Steht lhre Finanzierung - und wie viel Schulden tragt mein Unternehmen nach dem Closing?

14 Wie sieht das erste Jahr konkret aus - und wer entscheidet kiinftig Uber Preise, Personal,
Investitionen?

15 Was passiert mit meiner Rolle und allen Zusagen, wenn die Gruppe weiterverkauft wird?

16  Was kaufen Sie nicht - und wann sind Sie zuletzt aus einem Prozess ausgestiegen (die
Branche gentigt)?

17 Wie lange lauft Ihr Fonds noch - und woran verdienen die handelnden Personen: an der
Entwicklung meines Unternehmens oder am Verkaufserlos?

18 Muss lhr Haus uberhaupt kaufen - und wer bei Ihnen entscheidet das eigentlich?
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