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Due Diligence bei Firmentransaktionen

Ein Investor (Privatperson oder Firma) der vertikal oder horizontal expandieren will, stellt sich die
Frage, was er mit der zu kaufenden Firma erreichen will:

Wachstum

neue oder erganzende Markte

Optimierung von Einkauf / Vertrieb / Logistik
Erweiterung F&E / Patente / Wissen
innovative, bessere, erganzende Produkte

gut ausgebildetes Personal, Fachspezialisten
hohere Rendite

Ebenso stellen sich fiir den Verkaufer strategische Fragen. Zum Beispiel kann ein Verkauf rein zur
Schaffung von Liquiditat erfolgen oder zur Sicherstellung einer Nachfolgeregelung.

Erst wenn die strategischen Fragen geklart sind, sollte mit der eigentlichen Due Diligence begonnen
werden. Bei positivem Ergebnis der Untersuchung folgt die Phase der Preisfindung und der Ver-
tragsgestaltung.

Macht der Kauf Sinn?
Ist es die richtige Firma
Gibt es Synergien

Risiken, welche die Transaktion geféahrden
Finanzen / Steuern / Recht / kommerzielle Aspekte

Finanzierung
Vertragsgestaltung

Eine Due Diligence ist vorzugsweise unter Einbezug einer neutralen Stelle durchzufiihren. So kén-
nen Preiserwartungen von Kaufer und Verkaufer in einem realistischen Rahmen gehalten und durch
eine objektive Sichtweise die oft vorhandene Emotionalitat wahrend der Transaktion verhindert

werden.
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Die vergangenen Wirtschaftsjahre bilden den Ausgangspunkt der Financial Due Diligence.
Den Kern bildet jedoch die Planungsrechnung

Finanzielle Verhaltnisse der Zielfirma (Financial)

= Betrachtung und Untersuchung der vergangenen Wirt-
schaftsjahre
Uberprifung der erstellten Unternehmensplanung:
Planungstechnik
Planungstreue
Plausibilitat der Planungspramissen

Qualitat des Rechnungswesens

= Grundlage flr die anschliessende Unternehmensbewertung

werden samtliche Risiken der Vergangenheit (Bundessteuer, Staats- und Gemein-
desteuern, Mehrwertsteuern, Stempelsteuern, etc.) identifiziert und die Transaktion steuerlich be-
urteilt und optimiert.

beinhaltet die Untersuchung der rechtlichen Rahmenbedingungen und der Haf-
tungs- und Gewahrleistungsrisiken sowie auch die Gestaltung und Ausarbeitung der Unterneh-
menskaufvertrage.

Die folgenden Priiffelder werden abgedeckt: Vermdgen, Ertrag, Kosten, Cashflow, Liquiditat, Eigen-
kapital, Fremdkapital, Finanzierungsstruktur, steuerliche Einflussfaktoren, Strategie, Marktstellung
(nicht abschliessend).

In der Regel werden die 2 bis 5 vergangenen Geschaftsjahre sowie die 1 bis 3 zuklnftigen geplan-
ten Jahre auf Fallstricke (Dealbreakers) untersucht. Dies kdnnen beispielsweise versteckte Altlasten
oder auch unrealistische Prognosen sein. Wichtig ist, solche Fallstricke bereits friih zu erkennen um
den ganzen Prozess wenn nétig bereits in der Anfangsphase abzubrechen.

Zur Abwicklung einer effizienten und effektiven Due Diligence ist die Verwendung von standardi-
sierten Checklisten unumganglich. Jedoch ist es wichtig die Due Diligence auf die jeweilige Situa-
tion anzupassen um die vorhandenen Ressourcen maéglichst zielgerichtet einsetzen zu kénnen. Wir
verflgen Uber mehrjahrige Erfahrung um Ihnen eine massgeschneiderte Due Diligence anbieten zu
kdénnen und unsere Analysen und Berichterstattung auf Ihre BedUrfnisse auszurichten.

SEFID erbringt flir Sie die folgenden

Durchfihrung / Unterstiitzung der Due Diligence Unterstlitzung bei der Erstellung einer Verkaufsdokumen-

Erstellen eines detaillierten Berichtes tation, der Finanz- und Businesspldne

Beurteilung des Kaufpreises Aufarbeiten aller fir die Due Diligence wesentlichen Ge-
schaftsdokumente

Vorbereitung der Due Diligence Unterlagen in Papierform
oder elektronisch fiir den Datenraum
Erstellen einer Unternehmensbewertung



