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Einleitung

Fur viele Grunder und Unternehmer stellt der Verkauf ihres Unternehmens eine der
bedeutendsten Entscheidungen ihrer Karriere dar. Der Gedanke an den M&A
Prozess kann dabei oft einschuchternd wirken. Die Komplexitat der Verhandlungen,
die Bewertung des Unternehmens und die Ubernahme durch ein gréBeres
Unternehmen kénnen Unsicherheiten hervorrufen. Doch in Wahrheit ist der Prozess
oft weniger beangstigend, als er scheint, und die meisten Sorgen und
Missverstandnisse lassen sich auch vermeiden. Zudem gibt es viele Vorteile, die
einen Zusammenschluss mit einer groBeren Plattform mit sich bringt, insbesondere
fUr Unternehmen in der Wachstums- und Expansionsphase.

In diesem Whitepaper werden wir den Prozess im Detail erklaren, Innen helfen, die
wichtigsten Schritte zu verstehen, die wichtigsten Erfolgsfaktoren fur einen
effizienten Prozess erlautern, und aufzeigen, warum es sich lohnen kann einen
Verkauf in Betracht zu ziehen. Wir mochten lhnen auch die Vorteile eines
Zusammenschlusses mit einer groBeren Plattform, wie YUVENDA, greifbarer
machen und lhnen unsere eigene Herangehensweise fur einen effizienten Prozess
und eine erfolgreiche Zusammenarbeit als Teil von YUVENDA erlautern.

Was genau ist YUVENDA?

Wir sind ein fUhrender Europaischer Anbieter fur innovative Softwarelésungen, die
den Mittelstand im Einzelhandel, in der Gastronomie und in konsumnahen
Dienstleistungen starken.

Basierend auf best-of-breed Softwaremodulen, unterstlitzen wir unsere Kunden mit
benutzerfreundlichen Lésungen, die einfach zu kombinieren und implementieren
sind und die mit ihren Anforderungen mitwachsen.

Unser Ziel ist es Handel, Gastronomie und Dienstleistungen zu starken, um eine
florierende, lebendige und vielfaltige stadtische Umgebung zu fordern.
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1. Was ist M&A und warum sollten Sie dartiber nachdenken?

Der Begriff "Mergers & Acquisitions" (M&A) bezieht sich auf den
Zusammenschluss (Merger) und die Ubernahme (Acquisition) von Unternehmen.
In der Softwarebranche bedeutet dies in der Regel, dass ein grdéfBeres
Unternehmen ein kleineres Ubernimmt und integriert, um dessen Technologien,
Produkte, Kundenbasis, Humankapital und Fachwissen zu gewinnen, und somit
das Wachstum beider Firmen zu beschleunigen. Fur Grinder und Unternehmer
stellt dies eine Moglichkeit dar, den Wert ihres Unternehmens zu realisieren und
gleichzeitig dessen langfristigen Erfolg zu sichern.

Warum sollten Sie einen Verkauf in Erwagung ziehen?

» Skalierungsmoglichkeiten: Ein groBeres Unternehmen kann lhnen die
Ressourcen zur Verfugung stellen, die Sie bendtigen, um schneller zu
skalieren. Dies kann in Form von Kapital, technologischer Infrastruktur oder
einem bestehenden Kundenstamm in bestimmten Zielmarkten geschehen.

» Zugang zu neuen Markten: GroBere Unternehmen verfugen haufig Uber ein
breites Netzwerk und umfassende Marktzugange, die es lhrem Produkt
ermoglichen, in neuen Regionen und Landern Ful3 zu fassen.

» Professionalisierung von Strukturen: Viele Unternehmer mit guten,

erfolgreichen und kundenorientierten Produkten erreichen irgendwann
einen Punkt an dem Sie die GroéBe und administrative Komplexitat ihres
eigenen Unternehmens zunehmend beschaftigt und sie von der eigentlichen
Motivation ihrer Grindung abhalt. Manchmal halten sie auch vor einem
logischen aber auch unsicheren nachsten Schritt, wie einer
Produkterweiterung oder Internationalisierung, zuruck, weil sie Sorge haben
durch voreiliges Handeln ihr Unternehmen in eine prekare Situation zu
bringen. Der Zusammenschluss mit einer groBeren Plattform bedeutet fur Sie
als Grunder, dass Sie wieder Zeit haben sich Ihrem Produkt, Inren Mitarbeitern
und Ihren Kunden zu widmen.
Zudem erlaubt Ihnen eine groBere Plattform die nachsten Meilensteine
gemeinsam mit einem erfahrenen Team erreichen zu kénnen und durch die
Plattform eine Professionalisierung und dadurch Starkung der
Unternehmensfunktionen, wie zum Beispiel Marketing, Vertrieb und
Finanzen, zu realisieren.

» Wertrealisierung und Zukunftssicherung: Ein Verkauf erlaubt Ihnen

schlussendlich den Wert Ihres Unternehmens zu realisieren und gleichzeitig

dessen langfristige Wettbewerbsfahigkeit zu starken. Durch einen

Zusammenschluss mit einem groBBeren Unternehmen, starken Sie sowohl das
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operative Geschaft lhres Unternehmens (durch die oben genannten
Wertehebel) und sichern dabei auch das langfristige Fortbestehen der Firma,
die Sie aufgebaut haben, durch die gegenseitige Interessenbindung von
Ihnen und |hrem neuen Partner. Dadurch versichern Sie auch lhren
Mitarbeitern, Kunden und Geschaftspartnern, dass |hr Unternehmen

langfristig fur sie da ist, auch wenn sich lhr persénlicher Karrierehorizont
mittelfristig nahert.
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2. Die M&A Prozessschritte und unser Ansatz bei YUVENDA

Der M&A Prozess lasst sich grundsatzlich in verschiedene Phasen unterteilen, die
far die meisten Transaktionen ahnlich ablaufen. Wenn Sie die einzelnen Schritte
kennen, kénnen Sie besser einschatzen, was auf Sie zukommt und wie Sie sich
vorbereiten sollten.

Als YUVENDA haben wir bereits viele Erfahrungen gesammelt, bei der
Ubernahme und Integration von komplementiaren Unternehmen und
Produkten, die unser ,best-of-breeds" Losungsportfolio erganzen und unsere
Plattform starken. Daher moéchten wir Ihnen nachstehend auch erlautern, wie wir
mit Ihnen gemeinsam die Prozessschritte angehen kénnen.

Denn auch Ihr Unternehmen kénnte gut zu YUVENDA passen, weshalb wir Innen
einen Fahrplan fur diesen gemeinsamen Weg skizzieren maochten. Es ist uns
dabei jedoch auch wichtig vorab klarzustellen: Wir verstehen uns nicht als
schnelle Nachfolgelésung, sondern als Unternehmergemeinschaft und
Skalierungsplattform. Unser Ziel ist es nicht Unternehmen von Grindern und
Eignern zu kaufen, sondern sowohl die Unternehmen als auch die Entrepreneure
hinter dem bisherigen Erfolg in die YUVENDA Plattform einzubringen und zu
unterstltzen: strategisch, produktseitig, technologisch, vertrieblich, finanziell
und auch administrativ.

Diese Schritte erwarten Sie in einem Verkaufsprozess

2.1 - Vorbereitung und Gegenseitiges kennenlernen

Der erste Schritt beginnt mit einer Kontaktaufnahme. Hierfur finden Sie die
Kontaktdaten direkt am Ende dieses Whitepapers!

Wir moéchten nicht nur Ihr Unternehmen, Produkt und Ihre Kunden gut kennen,
sondern insbesondere auch Sie, als mafgebliche Quelle des
Unternehmenserfolgs. Uns ist es daher wichtig Sie frihzeitig kennenzulernen
und auch dass Sie uns kennenlernen, damit Sie ein GefUhl dafir bekommen,
welche Entwicklungschancen und Synergien unsere Plattform Ihnen und lhrem
Unternehmen bieten kann. Nur so kdnnen nicht nur wir, sondern genauso auch
Sie, sicherstellen dass YUVENDA ein geeigneter Partner fur |hr Unternehmen ist.

Sie sollten in dieser Phase auch bereits damit anfangen, Unterlagen und
Informationen uUber Ihr Unternehmen, u.a. dessen historische und zukunftige
finanzielle Entwicklung, dessen Vertragswerk und dessen technologischen
Strukturen, zusammenzustellen - insbesondere wenn dies diskret erfolgen soll.
Hier sollten Sie sich auch bereits Gedanken machen, wen man im Unternehmen
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ins Vertrauen ziehen madchte, da es kaum maglich ist einen Firmenverkauf bis
zuletzt vor allen Mitarbeitern ,geheim* zu halten. Auch eine fruhzeitige Selektion
von geeigneten externen Beratern, insbesondere einem gesellschaftsrechtlich-
und M&A-versierten Rechtsbeistand, empfiehlt sich hier.

2.2 — Vertraulichkeitsvereinbarung und erster Informationsaustausch

Als nachsten Schritt unterschreiben wir eine beidseitige Vertraulichkeits-
vereinbarung (NDA - ,non-disclosure agreement”), die versichert, dass lhre
Unternehmensdaten geschutzt bleiben und lediglich fur unsere Evaluierung der
Transaktion genutzt werden. Durch die Gegenseitigkeit schltzen wir auch uns
selbst, denn auch wir wollen nicht, dass unsere Strategien und Vorhaben mit
YUVENDA an unbeteiligte Dritte gelangen. GleichermaBen wird die Tatsache,
dass Sie Uberhaupt mit uns Gesprache zum Thema M&A fuhren, als vertraulich
definiert. GerlUchte Uber einen Verkauf kénnen oft unberechtigte Sorge und
Unmut in der Belegschaft auslésen und sollten somit proaktiv verhindert werden.

Nach Abschluss der NDA, senden wir lhnen eine erste Anforderungsliste der
wichtigsten Datenpunkte, die es uns ermoadglichen |hr Unternehmen zu
evaluieren und zu bewerten. Auch wenn eine solche Bewertung rechtlich noch
nicht bindend ist und eine erfolgreiche Due Diligence voraussetzt, sind seridse
Bieter, wie YUVENDA, durchaus vorsichtig nur fundierte und kritisch verprobte
indikative Angebote abzugeben. Hierbei gilt es entsprechend zu beachten: desto
detaillierter und akkurater die bereitgestellten Unternehmensdaten sind, desto
belastbarer ist auch das darauf basierende Angebot.

2.3 - Indikatives Angebot und Due Diligence

Auf Basis der erhaltenen Unternehmensdaten und der daraus resultierenden
Analysen, sind wir in der Lage lhnen ein indikatives Angebot mit den
wesentlichen kommerziellen Parametern zu unterbreiten. Vorausgesetzt es
entspricht Ihren Erwartungen, kdnnen wir in die Due Diligence Phase einsteigen.

Die Due Diligence ist oft die intensivste Phase des Prozesses, aber kennzeichnet
einen wichtigen Meilenstein und auch eine grundsatzliche kommerzielle
Einigung beider Parteien. In dieser Phase fuhrt der potenzielle Kaufer eine
detaillierte Prufung des Unternehmens ,auf Herz und Nieren“ durch. Dies
beinhaltet im Wesentlichen eine Untersuchung der Finanzen und steuerlichen
Strukturen, der kommerziellen Grundlagen und Wachstumstreiber, des
rechtlichen Status, der Technologie und der Organisationsstrukturen,
typischerweise Uber mehrere Wochen und mit Unterstitzung von externen
Beratern. Die Due Diligence mag aufwendig erscheinen, ist jedoch ein
notwendiger Schritt, um sicherzustellen, dass alle Aspekte I|hres Unternehmens
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ordnungsgeman funktionieren. Es ist auch eine Gelegenheit fur Sie, Transparenz
zu zeigen und Vertrauen aufzubauen.

Um die Due Diligence moglichst effizient zu gestalten, haben wir ein
eingespieltes Team an Beratern, die sich schnell einen Uberblick Uber I|hr
Unternehmen verschaffen und auf der Basis (in enger Abstimmung mit uns)
einen Aktionsplan fur die Due Diligence erstellen. Dieser hilft Ihnen zu verstehen,
welche Themen Uber welchen Zeitraum gepruft werden, sodass Sie sich
entsprechend vorbereiten kénnen.

An dieser Stelle muUssen Sie voraussichtlich eine Handvoll Fachexperten aus
lhrem Unternehmen (und moglicherweise auch externe Dritte, wie
Steuerberater) mit in den Prozess einweihen, um die Fragen adaquat
beantworten zu konnen. Insbesondere aus den Bereichen Finanzen und Steuern,
Vertrieb, Entwicklung und Recht empfiehlt es sich die jeweiligen Experten im
Unternehmen in die Due Diligence mit einzubinden.

Uber die Due Diligence hinweg ist es wichtig im Hinterkopf zu behalten, dass es
uns nicht darum geht klarzustellen dass Ihr Unternehmen risikofrei ist — das wird
selten der Fall sein. GleichermafBen geht es uns auch nicht darum moglichst viele
Risiken aufzudecken und als ,Verhandlungsmasse” zu nutzen. FUr st
entscheidend die Risiken gemeinsam mit Innen kennenzulernen und diskutieren
zu kénnen, wie und ob gemeinsam mit ihnen umgegangen werden kann. Dies
hilft auch, Missverstandnisse zwischen lhnen und uns zu vermeiden, welche
spater unndtige Spannungen oder Konflikte verursachen kénnten.

2.4 — Drafting, Signing und Closing

Nach erfolgreicher Due Diligence, fahren wir mit der Gestaltung des Kaufvertrags
(auch SPA - ,share purchase agreement”) fort. Hierfur ist es essenziell, dass Sie
sich durch einen M&A-erfahrenen Anwalt beraten lassen, da dieser Ihnen helfen
kann die Inhalte und oft komplizierten, M&A-spezifischen Fachbegriffe und
Mechanismen klar zu verstehen.

Die Kaufvertragsunterzeichnung, auch das ,,Signing“, erfolgt bei einem Notar und
stellt die bindende, beidseitige Zustimmung zum Vertrag dar. Kurz danach
erfolgt das ,Closing”, bestehend aus der Zahlung des Kaufpreises und der
wirtschaftlichen Ubertragung |hres Unternehmens.

2.5 -Teil von YUVENDA
Nach dem M&A Prozess geht die eigentliche gemeinsame Reise erst richtig los!

Als Teil der YUVENDA Plattform, steht Ihnen eine neue und breite Palette an
Ressourcen und Wachstumschancen zur Verfugung. Sie werden in enger
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Zusammenarbeit mit den anderen Entrepreneuren der Plattform die Mdglichkeit
haben, Ihr Unternehmen und Produkt zu skalieren: zum Beispiel durch Cross-
Selling von komplementaren Gruppenlésungen, durch Zugang zu neuen
Marktsegmenten und Kunden, sowie durch operative und technologische ,best
practices”.

Die GeschaftsfUhrung von YUVENDA lehnt sich dabei nicht zurick und schaut zu,
wie Sie diese Potenziale ausschopfen, sondern bleibt eng mit lhnen in
Abstimmung und hilft lhnen aktiv dabei diese Wachstumschancen auch zu
realisieren. Ablenkende und zeitaufwendige administrative Prozesse werden
zudem gezielt durch effektive und effiziente EDV-Losungen moglichst
(teil-)automatisiert und viele an Dienstleister ausgelagerte Prozesse werden
perspektivisch durch ,Overhead” Funktionen der Plattform internalisiert. Wir
verfolgen den ,best-of-breeds” Ansatz namlich nicht nur im Lésungsportfolio,
sondern genauso im operativen Geschaft!
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3. Haufige Missverstandnisse im allgemeinen M&A Prozess und
wie Sie diese proaktiv vermeiden

Der M&A Prozess wird haufig als undurchschaubar und risikobehaftet
angesehen. Dabei lassen sich viele der nachstehenden, haufigsten Sorgen und
Missverstandnisse durch eine klar strukturierte Vorgehensweise und die
UnterstlUtzung von Experten vermeiden:

> Komplexitat und Aufwand: Der M&A Prozess wird oft als UbermaBig
kompliziert angesehen. Tatsachlich kénnen eine strukturierte und gut
geplante Vorgehensweise sowie eine klare und informierte ex-ante Definition
lhrer Ziele und Erwartungen den Prozess erheblich vereinfachen. Auch die
Zusammenarbeit mit einem erfahrenen Partner kann den effizienten Ablauf
des Prozesses deutlich verbessern.

» Rolle externer Berater: Viele denken, dass externe Experten (wie zum Beispiel
Rechtsanwalte und Finanzberater) eine undifferenzierte Leistung bieten,
weshalb man diese nur fur das Notigste mandatieren sollte und das zum
kompetitivsten Honorar. Tatsachlich spielen diese Berater eine Schlusselrolle
bei der Risikominimierung und helfen Ihnen, Fallstricke zu vermeiden. Zudem
kdnnen Berater mit wenig M&A-Erfahrung Sie ggf. schlecht beraten und
dadurch sowohl unrealistische Erwartungen festigen als auch Risiken
Ubersehen.

» Unternehmensbewertung: Die Bewertung eines Unternehmens erscheint oft
als schwierig. Mit klaren Bewertungsmethoden und professioneller
UnterstlUtzung lasst sich dies jedoch in transparenten Schritten umsetzen.
Wichtig hierbei ist es die gangigen Bewertungsmethoden inhaltlich gut zu
verstehen und auch die Herleitung eines Angebots inhaltlich zu verstehen,
denn unterschiedliche Bieter legen auch auf unterschiedliche Faktoren Wert.
Zudem mussen Sie auch fest an die Realisierung lhrer kommmunizierten
Unternehmensziele glauben, wenn diese eine hohe Preiserwartung
rechtfertigen sollen — denn desto hdéher die Preiserwartung, desto héher wird
auch die Leistungserwartung nach der Transaktion sein und meist auch desto
geringer die Flexibilitat des Kaufers.

» Integration nach dem Kauf: Haufig kommen in der rasanten Dynamik des
Verkaufsprozesses Uberlegungen zur Integration der Unternehmen und zur
zukunftigen Zusammenarbeit zu kurz oder werden ganzlich vernachlassigt.
Dabei ist dieser Schritt entscheidend fur den langfristigen Erfolg. Eine
fruhzeitige Planung hilft, typische Probleme zu vermeiden, weshalb wir bei
YUVENDA diese Uberlegungen bereits in die ersten Gesprache und Analysen
direkt mit einbinden.
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4. Erfolgsfaktoren fur einen reibungslosen M&A Prozess

Im Prozess werden lhnen einige schwere und komplizierte Entscheidungen
bevorstehen. Daher kann I|hnen ein klares Verstandnis der wesentlichen
Erfolgsfaktoren und Prinzipien im M&A Prozess helfen, diese im Gesamtkontext
besser zu evaluieren und stets die richtigen Entscheidungen zu treffen:

>

Klare Zieldefinition: Ohne klare strategische Ziele kann der M&A Prozess
schnell ins Stocken geraten. Eine klare Vision |hrer eigenen Ziele, und auch
ein klares Verstandnis weshalb (und wie) der Zusammenschluss oder die
Ubernahme erfolgen soll, ist entscheidend.

Gute Kommunikation: Transparente und kontinuierliche Kommunikation
zwischen den Beteiligten ist der Schlussel, um Missverstandnisse,
Verzdégerungen und ggf. sogar Misstrauen zu vermeiden. Der Prozess dient
unter anderem auch als erster Lackmustest fur eine erfolgreiche, langfristige
Zusammenarbeit.

Frihzeitige Einbindung von Beratern: Externe Berater sollten fruhzeitig in
den Prozess eingebunden werden, um rechtliche, steuerliche und finanzielle
Risiken zu minimieren.

Agiles Projektmanagement: Flexibilitat im Umgang mit unvorhergesehenen
Herausforderungen ist wichtig, um den M&A-Prozess trotz madglicher
Ruckschlage effizient voranzutreiben.

Offener Umgang mit Herausforderungen und Schwachen: Unerwartete
betriebliche oder auch private Ereignisse konnen die Ausgangslage eines
Unternehmens oder des Unternehmers (mitten im Prozess) maf3geblich
verandern. In solchen Situationen bedeutet es nicht, dass man den Deal zum
AuBersten entschlossen vorantreiben muss, oder auch dass der Deal unter
den neuen Gegebenheiten nicht zustande kommen kann. Oft empfiehlt es
sich die Themen offen anzusprechen und bei Bedarf den laufenden Prozess
fUr eine Weile zu pausieren, bis Stabilitat wieder einkehrt.

Kein Unternehmen ist ohne Schwachen oder situativen Problemen und oft
sind die Unternehmer sich diesen bewusst, auch wenn Ihnen die geeignete
Losung fehlt. Ein Aufdecken dieser Schwachen im spateren Prozess kann
schnell Misstrauen verursachen. Deshalb empfiehlt es sich auch diese offen
anzusprechen, denn ein neuer Partner kann durchaus wissen, wie man diese
Uberwinden kann.
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5. Fazit

Ein M&A Prozess muss nicht zwangslaufig kompliziert und risikobehaftet sein,
kann aber unter unzureichender Vorbereitung und mit limitierter (oder gar
schlechter) Beratung durchaus einschuchternd wirken. Mit einer klaren
Strategie, sorgfaltiger Planung und professioneller Unterstutzung lasst sich der
Ablauf effizient gestalten und der Deal erfolgreich abschlieBen.

Wichtige Erfolgsfaktoren sind eine klare Zieldefinition, die kontinuierliche
Einbindung von Experten sowie eine strukturierte und transparente
Herangehensweise.

Offenheit und Vertrauen im Umgang zwischen Verkaufer und Kaufer sind die
mafgeblichen Erfolgsfaktoren fur eine langfristige Zusammenarbeit und somit
auch fur die gesamte Transaktion.

Wenn diese Faktoren beachtet werden, kann eine M&A Transaktion effizient
verlaufen und eine wertvolle Gelegenheit fur strategisches Wachstum bieten.

Sie kdnnen sich vorstellen, Teil von YUVENDA zu werden?

Wenn Sie ein Softwareunternehmen fuhren, welches gut zu YUVENDA passen
konnte, mdchten wir Sie ermutigen mit uns Kontakt aufzunehmen!

Der nachste Schritt ware ein ganz unverbindliches gegenseitiges Kennenlernen
und Austausch Uber I|hre Ziele und der Gestaltung eines potenziellen
Zusammenschlusses.

Hierfur kdnnen Sie den Dialog Uber unser Kontaktformular anstofen oder sich
gerne auch direkt bei Marius Becker, unserem Head of Corporate Development,

per E-Mail melden.

-

»
Sebastian Ahrens Marius Becker
CEO Head of Corp. Dev.
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https://www.yuvenda.com/de/contact
mailto:marius.becker@yuvenda.com
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