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Mittelstandsvere

Unternehmensverkauf - Bestpreise erzielen

Herr Harald Poeschke, Proventis Partners
Rheine, den 15. November 2022



Unternehmensverkauf im Mittelstand ein hochaktuelles Thema
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Proventis Partners — die M&A-Beratung fur den Mittelstand

ERFAHRUNG AUS UBER 20 JAHREN PROVENTIS PARTNERS

Umfassendes
4 Standorte Netzwerk zu
Deutschland >400 Executives, M&A-
Schweiz. erfolgreiche Entscheidern bei

Deals.

Konzermen und

Private Equity
Investoren.
> 85% >35
Closing :
il Professionals.

ProventisPartners.

FOR WHAT TRULY COUNTS
In 30 Landemn

haben wir bisher
M&A Deals
abgeschlossen.

>50% Cross- Sechs
border Deals. Schwerpunkt-
Sektoren.

== Mergers Alliance
Prant
v

Projekte:
60% Sell-Side,
30% Buy-Side,
10% Corporate

Finance.

Seit 2019
Transaktions- Teil von
volumen von Me_rgers
> EUR 15 Mrd. Alliance.

Fokus auf
mittelstandische
Unternehmens-

eigentiimer

Wir gehéren zu den
Top 5 M&A

Advisors in der
DACH Region.

ProventisPartners.



reis nur ein (wesentlicher) Teil des Erfolgs beim Verkauf

Unternehmensverkauf gegliuckt

Bestpreis erzielt

Vertrag lasst Verkaufer gut schlafen

Unternehmen in guten Handen

UK QL

Beteiligte auf Verkauferseite zufrieden

OSFE®

:_ Mergers Alliance ProventisPartners.



Bestpreis erzielen. Wie berechnet sich der Preis beim Verkauf?

UNTERNEHMENSBEWERTUNG - EIN LABYRINTH GEHT ES AUCH EINFACH?

es Ergebnis

A
= Mergers Alliance

- Multiplikatorenverfahren

EBITDA/EBIT X Multiple

Einfach
Eingangig

“Tricky”

ProventisPartners.



Unternehmenswert ist nicht Equity Value, der Eigentimer zufliel3t

vereinfachte Uberleitung Unternehmenswert auf Eigenkapitalwert

ENTERPRISE VALUE UBERLEITUNG EQUITY VALUE
(Unternehmenswert) (Nettofinanzschulden/Net Debt) (Eigenkapitalwert)

EBITDA ]
X Zinstragende Cash

Multlple Verbindlichkeiten ZufiuR

Verkaufer

Anmerkung: Die Nettofinanzschulden kénnen positiv (mindern den Kaufpreis) oder negativ (erhéhen den Kaufpreis) sein. Darstellung: positive Nettofinanzschulden.

iz Mergers Alliance ProventisPartners.



Wie steht Unternehmen da? Wie ist das Umfeld? Wie vermarkten?

UMFELD VERKAUFSPROZESS UNTERNEHMEN

::':;m?rgers Alliance ProventisPartners.



Kenntnis Umfeld — Einschatzung Rahmenbedingungen fur Verkauf

= Finanz- und Automobilkrise
AKTUELLE GESAMTSITUATION = Covid-19

= Russische Invasion

= |ieferketten

WIRTSCHAFTSLAGE = Auftragsbestande
= Konsumentenverhalten

= Zinsniveau
Finanzierungsrahmen
= Anlagereserven

i
]]H] RAHMENBEDINGUNGEN FINANZIERUNG

5 = Kursniveau
|M ENTWICKLUNG BORSEN = Ausblick

» Trading-Multiples (Branchen)

= Kaufergruppen

. )
( (,) TRANSAKTIONSAKTIVITATEN « Verkaufsobjekte

» Transaktionsmultiples (Branchen)

= Mergers Alliance ProventisPartners.



Multiples borsennotierter Unternehmen geben eine erste ldee.

N
&> .\g@ EBITDA Multiples EBITDA Multiples fiir ausgewdhlte bérsennotierte Personaldienstleister
.\QQ\ Q&z Durchschnitt
*F° Ende Ende
@Q«\“' Q4 21 Q122
Q)
? Adecco 6,2x 6,2x
Hays 14,1x 8,5x
Impellam 8,9x 4,9x
Kelly Services 6,0x 6,6x
ManpowerGroup 6,3x 6,6x
Outsourcing 9,7x 8,4x
Persol Group 13,1x 9,6x
Randstad 9,5x 8,3x
Recruit 24,5x 16,9x 45
v
Robert Half 15,2x 13,6x
Robert Walters 9,3x 6,1x
Synergie 5,9x 6,2x
o 10.9x 8.5x Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q@3 Q4 Q1

16 16 16 16 17 17 17 17 18 18 18 18 19 19 19 19 20 20 20 20 21 21 21 21 22

i, Quelle: S&P Capital 1Q per 03/2022. Hinweis: 12 ausgewahlte Unternehmen.
. Margars Alllance ProventisPartners.




Impl. EV

Datum Target Land Kéaufer €m EV/Total Revenue
.\‘,’Q\é&},\é\% 01.2021  CPL Resources () Outsourcing e} 254,2 0,4x 9,6x
$:®&0 07.2019  OnTime Group ] Gi Group () 25,0 0,3x 9,5x
Qéeo 05.2018 0TTO = Outsourcing @ 66,4 0,2x 12,5x
05.2018  Redmore Group - House of HR () 87,5 1,3x 6,7x
01.2017 Orizon = Outsourcing @ 72,5 0,3x 9,0x
01.2017  Obiettivo Lavoro () Randstad ~ 102,5 0,2x 5,1x
08.2016 Ciber - : ManpowerGroup % 6,2 0,2x 5,5x
05.2016 USG People (RGF) : Recruit @] 1.619,6 0,7x 22,0x
09.2015 7S Group = ManpowerGroup % 136,4 0,5x 12,4x
12.2014  Veredus &= Hays =+ 35,6 0,6x 8,1x
05.2012  Accent Jobs () Naxicap Partners () 211,2 0,6x 7,2x
08.2011  SFN Group &= Randstad - 496,5 0,3x 11,9x
05.2008  Veridor - Randstad s 4.033,8 0,5x 12,4x
10.2007  Team BS - Randstad -~ 71,0 1,3x 12,9x
03.2006  DIS = Adecco (+] 682,5 2,2x 15,3x
12.2001  Euristt () Groupe Crit () 170,1 0,3x 7,6x
Durchschnitt 0,6x 10,5x
Transaktionen innerhalb der letzten fiinf Jahre
Median 0,5x 9,6x

ProventisPartners.



Erste Einschatzung Unternehmenswert auf dieser Basis mo

Erste Einschatzung auf Basis Unternehmenszahlen

& und unter Beriicksichtigung der
.o unternehmensspezifischen Rahmenbedingungen
\\6(} \fg'Q\
A\ $Qv
EBITDALTM 12,0 27,2
Transaktion-
Multiples
Umsatz LTM 19,2 . 27,4 56,7
T d EBITDA LTM 8,1 2p.2
rading-
Multiples
o [
0,0 10,0 20,0 30,0 40,0 50,0 60,0 70,0 80,0 90,0

LTM: Last twelve months

S Quellen: Mergermarket; S&P Capital 1Q; Pitchbook, Beispiel Daten.
& Mergers Alllance ProventisPartners.



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. Président der Vereinigten Staaten,
von 1861 bis 1865

::':;'Ifgrgers Alliance ProventisPartners.



Wie steht das Unternehmen da? Welche Vorbereitung notwendi

Produkte Wachstum
Kunden Profitabilitat
Absatzmarkte Nachhaltigkeit

Wie schaut
ein potenzieller Kaufer
auf das Unternehmen

Effektivitat/Effizienz
Digitalisierung
ESG*

aly, *Environmental Social Governance/Umwelt, Soziales und Unternehmensfiihrung
::':;.'l.vlgrgers Alliance ProventisPartners.



Gute Vorbereitung erfordert Umsicht und Erfahrun

Finanzen
Gewinn- und Verlustrechnung; Bilanz; Steuerliche
Optimierung; Controlling; Risikomanagement

ESG

Umwelt; Soziales; Gute Unternehmensfuhrung

Struktur

Besitzverhaltnisse; Organisation; Beteiligungen

Marketing
Markenentwicklung; Werbung; Website

Vorbereitungsmallnahmen

fUr den

Unternehmensverkauf Recht XN Transaktionsdurchfiihrung

Vertrage; sonstige Themen H|‘r | 1} Auswahl Transaktionsberater; Kommunikationskonzept

Digitalisierung
Geschaftsmodell; Interne Prozesse; Dokumentation

‘ Detaillierte Liste auf www.proventis.com zum Download

::':;'l.vlgrgers Alliance ProventisPartners.



Strukturierten Prozess mit erfahrenen Beratern aufsetzen.

®
-

Erfahrenen Berater/Lotsen an Bord holen

Ay,

" V‘ Strukturierten Verkaufsprozess aufsetzen

Zeitplan und Ergebnisse festlegen

::':;'Ifgrgers Alliance ProventisPartners.



“Ist die Basis fur Bestpreise.

Was ist das Besondere?

Was macht den Unterschied (USP)?

Welches zukiinftige Potenzial?

::':;'l.vlgrgers Alliance ProventisPartners.



Potenzielle Kaufer — umfassende und sorgfaltige Auswanhl.

Welcher Kaufer passt zu uns?

Wer sucht strategischen Zukauf?

Wer zahlt “Bestpreise”?

::':;'lfgrgers Alliance ProventisPartners.



Verhandlungsfihrung — Knoten I6sen, Chancen erkennen.

(T -'*' (o7 s

ProventisPartners.



Ertrag und Multiple aktiv managen fur Vermarktungserfol

EBITDA/EBIT X Multiple

Entwicklungen Markt beobachten

Unternehmen aktiv vorbereiten z

Uberzeugende Equity Story

Strategische Auswahl Kaufer

Professioneller Berater

UKL

::':;'l.vlgrgers Alliance ProventisPartners.



Keine Garantie fur Bestpreise, aber hohe Wahrscheinlichkeit!

EBITDA/EBIT X

::_::‘-I;;argers Alliance ProventisPartners.



KONTAKT

A
= Mergers Alliance

Harald Poeschke
Partner

Proventis Partners GmbH
Suitbertus-Stiftsplatz 14b
40489 Dusseldorf

+49 211 540 10 801
h.poeschke@proventis.com
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