Firmenkauf-Prufung Basic

Dokumentenbasierte Ersteinschatzung fur Kaufer kleiner und mittlerer
Unternehmen

Musterreport

Dieser fiktive Report zeigt, wie aus Verkaufsunterlagen ein strukturierter Deal-Report mit Deal Snapshot,
Risiken, offenen Punkten, Verkauferfragen und nachsten Prufschritten wird.

T

Musterfall Gebaudeservice Nord GmbH

Branche B2B-Gebaudedienstleistungen / Facility Services

Standort Norddeutschland

Reportdatum 09.07.2026

Status Fiktiver Beispielreport zur Veranschaulichung
Hinweis

Dieser Report ersetzt keine Rechtsberatung, Steuerberatung, Wirtschaftsprifung,
Unternehmensbewertung oder vollstandige Due Diligence. Er ist eine dokumentenbasierte
Ersteinschatzung auf Grundlage bereitgestellter Unterlagen.
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Inhalt und Methodik

Der Report arbeitet in drei Ebenen: Fakten aus den Unterlagen, wirtschaftlich-operative Prifpunkte und
konkrete nachste Prufschritte. Ziel ist nicht eine abschliefende Kaufempfehlung, sondern strukturierte
Klarheit vor LOI, Finanzierungsgesprach oder tieferer Due Diligence.

1. Faktenebene 2. Prif- und Risikopunkte

e Welche Unterlagen liegen vor? * Welche Punkte wirken plausibel?

¢ Welche Zahlen und Angaben werden genannt? * Welche Risiken oder Informationslicken
» Welche Jahre und Bereiche sind abgedeckt? bestehen?

* Welche Annahmen sind noch nicht belegt?

3. Handlungsebene Abgrenzung
* Welche Unterlagen fehlen? » Keine Rechts- oder Steuerberatung
* Welche Verkauferfragen sind wichtig? » Keine vollstandige Due Diligence
* Welche Prufschritte sollten folgen? * Keine Kaufempfehlung

Lesart der Statuslabels

Niedrig, Mittel, Mittel bis hoch, Hoch und Unklar bezeichnen im Report den Risikograd bzw. die Prifprioritat
eines Themas - nicht die Qualitat des Unternehmens und keine Kauf- oder Nichtkaufempfehlung. Ein hoher
Status bedeutet: Dieser Punkt sollte vor dem nachsten verbindlicheren Prozessschritt geklart werden.

Executive Summary Gesamteindruck, positive Punkte, kritische Punkte, nachster Schritt

Deal Snapshot Umsatz, EBITDA, Kaufpreis, Mitarbeiter, Ubergabe, Dokumentenlage

Finanzen & Kaufpreis Umsatz-/Ergebnisentwicklung, EBITDA-Bereinigung, Kaufpreislogik

Risiken Inhaberabhangigkeit, Kundenkonzentration, Personal, Vertrage, Working Capital
Handlungsteil Fehlende Unterlagen, Verkauferfragen, empfohlene nachste Schritte

Wichtiger Hinweis zum Musterreport

Dieser Report ist ein fiktives Beispiel und dient ausschlieBlich der Veranschaulichung des
Leistungsumfangs einer Firmenkauf-Prifung.

Die folgenden Ausfihrungen beruhen auf einem beispielhaften, kinstlich erstellten Dokumentenpaket.
Es handelt sich nicht um eine vollstandige Financial, Legal, Tax oder Commercial Due Diligence. Der
Report ersetzt keine Beratung durch Rechtsanwalte, Steuerberater, Wirtschaftsprifer, M&A-Berater;
oder Finanzierungspartner.

Der Report ist dokumentenbasiert und beschrankt sich auf die vom Kaufer bereitgestellten Unterlagen.
Nicht vorliegende Informationen kdnnen nicht abschlieBend beurteilt werden. Rechtliche, steuerliche
und vertragliche Themen werden nur als offene Prifpunkte benannt und sollten durch entsprechend
qualifizierte Berater geprift werden.
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1. Executive Summary

1.1 Gesamteindruck

Die Gebaudeservice Nord GmbH erscheint auf Basis der vorliegenden Unterlagen als grundsatzlich
prufenswertes kleines Dienstleistungsunternehmen mit etabliertem regionalem Kundenstamm,
mehrjahriger Umsatzhistorie und positiver Ertragslage.

Gleichzeitig bestehen mehrere wesentliche offene Punkte, die vor einem Letter of Intent, einem
Finanzierungsgesprach oder einer vertieften Due Diligence geklart werden sollten. Besonders relevant
sind die hohe Abhangigkeit vom geschaftsfihrenden Gesellschafter, die Konzentration auf wenige
GroBRkunden, die noch nicht ausreichend belegte EBITDA-Bereinigung sowie unvollstandige
Informationen zu Personal, Vertragen, Working Capital und laufenden Verpflichtungen.

Die Unterlagen sprechen nicht fir einen unmittelbaren Abbruch des Prozesses. Gleichzeitig waren
verbindliche Zusagen auf dieser Informationsbasis noch nicht belastbar. Sinnvoll ware ein nachster
Prifschritt mit gezielten Nachforderungen und einem strukturierten Fragenkatalog an Verkaufer und
Berater.

1,28 Mio. EUR 190k EUR 890k EUR 18

Umsatz 2024 EBITDA laut Unterlagen Kaufpreisvorstellung Mitarbeiter

1.2 Prufprioritaten auf einen Blick

Die Statuslabels in dieser Ubersicht beschreiben keine Kaufempfehlung und keine abschlieBende Bewertung des
Unternehmens. Sie zeigen, wie stark ein Thema im nachsten Prifschritt priorisiert werden sollte: Hoch = vor LOI, Finanzierung
oder verbindlicher Kaufpreisindikation klaren; Mittel = gezielt nachfordern und plausibilisieren; Niedrig = aus den
vorliegenden Unterlagen aktuell kein zentraler Prafpunkt.

m Priifprioritat Kurzbegriindung

Geschaftsmodell Niedrig Verstandliches, wiederkehrendes B2B-Dienstleistungsmodell; aktuell
keine zentrale Auffalligkeit aus den Unterlagen

Finanzielle Entwicklung Mittel Positiver Trend, aber Bereinigungen und 2026-Margenentwicklung
noch zu belegen

Kundenstruktur Hoch Top-3-Kunden ca. 54 % Umsatz; Vertragslaufzeiten und
Ubertragbarkeit noch unklar

Inhaberabhangigkeit Hoch Zentrale Aufgaben liegen beim Verkaufer; Ubergabe muss konkretisiert
werden
Dokumentenlage Mittel bis hoch Fur Ersteinschatzung ausreichend, fur LOI/Kaufentscheidung noch

unvollstandig

Kaufpreislogik Mittel bis hoch Auf Verkaufer-EBITDA gestltzt; nachhaltiges Ergebnis und Dealstruktur
offen
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Positive Punkte Kritische Punkte

e Mehrjahrige Umsatzhistorie und positive * Top-3-Kunden ca. 54 % Umsatz
Ergebnislage » Hohe Inhaberabhangigkeit

* Wiederkehrende B2B-Umsatze  EBITDA-Bereinigung noch nicht ausreichend

¢ Regionale Kundenbasis belegt

» Ubergabephase von 6-12 Monaten angeboten * Personal- und Vertragsunterlagen

unvollstandig

Nachster sinnvoller Priifschritt

Die Unterlagen sprechen nicht flr einen unmittelbaren Abbruch des Prozesses. Eine Fortfuhrung der Prifung
wirkt jedoch nur dann sinnvoll, wenn vor einem LOI insbesondere Inhaberabhangigkeit, Kundenvertrage,
EBITDA-Normalisierung, Working Capital, Personalstruktur und Dealstruktur geklart werden.

2. Deal Snapshot

Die folgenden Eckdaten beruhen ausschlieBlich auf den vorliegenden Unterlagen und
Verkauferangaben. Nicht belegte Angaben sind entsprechend vorsichtig zu behandeln.

Unternehmen Gebaudeservice Nord GmbH Fiktiver Musterfall

Branche Gebaudereinigung, Hausmeisterservice, Regionaler B2B-Dienstleister
Facility-Services

Rechtsform GmbH Share Deal naheliegend, aber nicht bestatigt
Grundungsjahr 2011 Mehrjahrige Historie vorhanden
Verkaufer Alleiniger geschaftsfuhrender Zentrale operative Rolle

Gesellschafter

Mitarbeiter 18, davon 14 operative Krafte Detailinfos fehlen

Umsatz 2024 ca. 1.280.000 EUR Jahresabschlussnah

EBITDA 2024 ca. 190.000 EUR laut Unterlagen Bereinigtes EBITDA laut Verkaufer: 230.000 EUR
Kaufpreis 890.000 EUR Kaufpreislogik noch zu prifen

Ubergabe 6-12 Monate angeboten Inhalt noch nicht konkretisiert

2.2 Erhaltene Unterlagen

» Verkaufer-Teaser, Stand Mai 2026

» Kurzexposé, Stand Juni 2026

e Jahresabschliisse 2022, 2023 und 2024

* BWA Januar bis Mai 2026

* Umsatzubersicht nach Kunden 2022 bis 2024
» MitarbeiterUbersicht, Stand Mai 2026

* Auszug Mietvertrag Betriebsstandort

Ubersicht zu Fahrzeugen und Leasingvertréagen
* Verkaufer-E-Mail mit Kaufpreisbegriindung
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e Entwurf einer unverbindlichen Prozesslbersicht des Verkaufers

3. Dokumentenlage

Die vorliegenden Unterlagen reichen fir eine erste Strukturierung des Deals aus. Flr eine belastbare
wirtschaftliche, rechtliche oder steuerliche Priifung sind sie jedoch deutlich unvollstandig.

Ausreichend fur Ersteinschatzung Nicht ausreichend fir
* Drei Jahresabschlisse vorhanden Kaufentscheidung
- Kundenumsatzibersicht vorhanden * Keine Summen- und Saldenlisten
* BWA 2026 YTD vorhanden e Kundenvertrage fehlen
« Basisdaten zum Unternehmen vorhanden * Mietvertrag nur auszugsweise

e Personal- und Leasingdetails unvollstandig

3.1 Auffalligkeiten in der Dokumentenlage

1. Die EBITDA-Bereinigung wird in der Verkaufer-E-Mail erlautert, aber nicht vollstandig durch
Buchhaltungsunterlagen belegt.

2. Die BWA 2026 liegt nur fur Januar bis Mai vor und enthalt keine Summen- und Saldenliste.

3. Die Kundenubersicht enthalt Umsatze je Kunde, aber keine Vertragslaufzeiten, Kindigungsfristen oder
Margen je Kunde.

4. Die Mitarbeitertubersicht enthalt Rollen und Beschaftigungsumfang, aber keine Angaben zu Gehaltern,
Alter, offenen Urlaubstagen oder Uberstunden.

5. Die LeasingUbersicht nennt Fahrzeuge und Monatsraten, aber keine Restlaufzeiten oder
Ruckgabeverpflichtungen.

6. Der Mietvertrag liegt nur auszugsweise vor.

Prufhinweis Dokumentenlage

Die unvollstandige Dokumentenlage ist selbst ein relevanter Risikofaktor. Sie bedeutet nicht automatisch,
dass der Deal problematisch ist. Sie bedeutet aber, dass Kaufpreisvorstellung und operative
Ubergabefihigkeit aktuell noch nicht belastbar gepriift werden kénnen.

4. Finanzielle Ersteinschatzung

4.1 Umsatz- und Ergebnisentwicklung

Laut den vorliegenden Unterlagen ergibt sich folgende Entwicklung:

Geschaftsjahr EBITDA laut EBITDA-Marge
Unterlagen

2022 940.000 EUR 105.000 EUR 11,2 % Ausgangsjahr

2023 1.115.000 EUR 158.000 EUR 14,2 % Umsatz- und Ergebniswachstum
2024 1.280.000 EUR 190.000 EUR 14,8 % Positiver Trend

2026 Jan-Mai 515.000 EUR 63.000 EUR 12,2 % Marge niedriger; saisonal oder

strukturell zu klaren

Die Entwicklung von 2022 bis 2024 ist grundsatzlich positiv. Umsatz und EBITDA sind gestiegen.
Auffallig ist allerdings, dass die BWA Januar bis Mai 2026 eine niedrigere Marge zeigt als 2024. Ohne
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Vorjahresvergleich fur Januar bis Mai 2025 ist eine belastbare Einordnung nicht méglich.

4.2 Verkauferseitige EBITDA-Bereinigung

_ Verkauferangabe Erste Einordnung

Einmalige Beratungskosten 12.000 EUR Plausibel méglich, Belege erforderlich
Nicht betriebsnotwendige 9.000 EUR Betriebsnotwendigkeit unklar
Fahrzeugkosten

Sonderbonus an Inhaber 15.000 EUR Einmaligkeit zu belegen

Sonstige einmalige Aufwendungen  4.000 EUR Zu pauschal, Detailnachweis erforderlich
Summe Bereinigungen 40.000 EUR Erhéht EBITDA von 190k auf 230k EUR

Diese Bereinigung ist plausibel mdglich, aber aktuell nicht ausreichend belegt. Insbesondere ist offen,
ob die Positionen tatsachlich einmalig, nicht betriebsnotwendig oder nach einem Erwerb entfallend
waren.

4.3 Inhabergehalt und Normalisierung

Bei kleinen Unternehmen ist entscheidend, ob der ausgewiesene Gewinn nach marktutblicher Vergitung
der Geschaftsfihrung verbleibt. Nach den Unterlagen erhalt der geschaftsfUhrende Gesellschafter ein
Geschaftsfuhrergehalt von 72.000 EUR pro Jahr. Ob dieses Gehalt flr die tatsachliche Rolle angemessen
ist, kann noch nicht abschlieBend beurteilt werden.

* Welche Aufgaben tUbernimmt der Inhaber heute konkret?

* Wie viele Stunden pro Woche arbeitet der Inhaber operativ?

* Ware ein externer Geschaftsfuhrer fir 72.000 EUR pro Jahr realistisch zu finden?

* Welche Kosten entstinden fur Ersatz oder Erganzung des Inhabers?

4.4 Working Capital und Liquiditat

Die Unterlagen enthalten keine ausreichenden Informationen zu Working Capital, Forderungslaufzeiten
und kurzfristigen Verbindlichkeiten. Flr einen Kaufer ist das wichtig, weil ein Unternehmen auch bei
positivem EBITDA zusatzlichen Liquiditatsbedarf erzeugen kann.

5. Kaufpreis und Kaufpreislogik

Die Kaufpreisvorstellung des Verkaufers betragt 890.000 EUR. Laut Verkaufer basiert diese Vorstellung
auf dem bereinigten EBITDA 2024 von ca. 230.000 EUR.

Betrachtung ErgebnisgroRe m Implizites
Multiple

Verkauferbasis 230.000 EUR bereinigtes EBITDA 890.000 EUR ca. 3,9x

Unterlagenbasis 190.000 EUR EBITDA 890.000 EUR ca. 4,7x

Diese Multiples kénnen im Einzelfall angemessen oder zu hoch sein. Auf Basis der aktuellen Unterlagen
ist nicht der Multiple allein entscheidend, sondern die Frage, ob das zugrunde gelegte EBITDA
nachhaltig, Ubertragbar und nach Inhaberwechsel realistisch erreichbar ist.

5.1 Wesentliche offene Punkte zur Kaufpreislogik

1. Ist das bereinigte EBITDA von 230.000 EUR belastbar?
2. Ist das Ergebnis nach Wegfall oder Ersatz des Inhabers weiterhin erreichbar?
3. Bleiben die Top-Kunden nach einem Eigentimerwechsel erhalten?
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4. Bestehen Investitionsrickstande, die den wirtschaftlichen Kaufpreis erhéhen?

5. Welche Schulden, Leasingverpflichtungen oder sonstigen Verbindlichkeiten werden Gbernommen?
6. Ist der Kaufpreis cash-free/debt-free gedacht?

7. Ist ein Verkauferdarlehen, Earn-out oder eine gestaffelte Zahlung mdoglich?

Prufhinweis Kaufpreislogik

Die Kaufpreisvorstellung ist anhand der Verkauferlogik nachvollziehbar, aber noch nicht ausreichend
belastbar. Ein LOI ware aus Kaufersicht nur unter klaren Due-Diligence-Vorbehalten belastbar.

6. Geschaftsmodell und operative Risiken

Die Gebaudeservice Nord GmbH erbringt laufende Dienstleistungen fur gewerbliche Kunden:
Unterhaltsreinigung, Treppenhausreinigung, Blroreinigung, kleinere Hausmeisterleistungen,
Sonderreinigungen und Winterdienst in begrenztem Umfang.

Positive operative Aspekte Operative Risiken
* Leistungen sind grundsatzlich verstandlich * Inhaberabhangigkeit
¢ Wiederkehrende Kundenbeziehungen maglich e Personalintensitat
* Regionale Etablierung * Qualitatskontrolle
e Operative Mitarbeiter vorhanden * Preisdruck
* Nachfrage nicht rein projektbasiert * Kundentbergabe

6.1 Operative Risikologik

Inhaberabhangigkeit Hoch Vertrieb, Kalkulation, Kundenpflege und Eskalationen liegen beim
Verkaufer

Personalintensitat Mittel Lohnkosten, Fluktuation und Krankheitsausfalle kénnen die Marge
belasten

Qualitatskontrolle Mittel Reklamationen kénnen Kundenbindung gefahrden

Preisdruck Mittel Kostensteigerungen sind moglicherweise nicht vollstandig

weitergabefahig

Kundeniibergabe Mittel bis hoch Kundenbeziehungen kénnen personengebunden sein

7. Inhaberabhangigkeit und Ubergabe

Aus den Unterlagen ergibt sich, dass der geschaftsfuhrende Gesellschafter derzeit zahlreiche zentrale
Aufgaben Ubernimmt. Diese Aufgabenbreite spricht fur eine hohe Inhaberabhangigkeit.

Vertrieb Neukundengewinnung und Angebotserstellung Ubertragbarkeit und Pipeline kléren
Kundenpflege Betreuung der wichtigsten Bestandskunden Top-Kunden personlich vorstellen lassen
Personal Personalentscheidungen und Eskalationen Objektleitung als zweite Ebene prifen
Operations Einsatzplanung bei Engpassen Prozessdokumentation anfordern
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Finanzen Bank- und Steuerberaterkommunikation Routinen und Ansprechpartner Ubergeben

7.1 Empfohlene Ubergabemeilensteine

. Vorstellung bei Top-10-Kunden

. Ubergabe laufender Angebote und Kalkulationslogik

. EinfUhrung in Mitarbeiterstruktur und Schllsselpersonen

. Dokumentation zentraler Prozesse

. Eskalationsplan flr Reklamationen

. Ubergabe Bank-, Steuerberater- und Dienstleisterkontakte
. Regelung der Verfiigbarkeit nach Ende der Ubergabephase

N o o bW N

Warum die Ubergabe priifungsrelevant ist

Die Ubergabe ist einer der zentralen Dealpunkte. Entscheidend ist nicht nur die Dauer der Ubergabe, sondern
auch deren Inhalt, Taktung, Vergitung und Meilensteine.

8. Kunden, Umsatz und Vertrieb

8.1 Kundenkonzentration

Kunde A 360.000 EUR 28 % GroflSter Kunde; Vertragslage zu prifen
Kunde B 190.000 EUR 15 % Relevant

Kunde C 140.000 EUR 11 % Relevant

Kunde D 95.000 EUR 7 % Mittlerer Kunde

Kunde E 85.000 EUR 7% Mittlerer Kunde

Sonstige 410.000 EUR 32 % Breitere Basis

Gesamt 1.280.000 EUR 100 % Top-3=ca.54 %

Der groRte Kunde macht rund 28 % des Umsatzes aus. Die drei groBten Kunden machen zusammen
rund 54 % des Umsatzes aus. Das ist kein automatischer Dealbreaker, aber ein wesentlicher Prifpunkt.

8.2 Offene Fragen zu Kunden und Vertrieb

* Seit wann bestehen die Top-Kundenbeziehungen?

* Gibt es schriftliche Vertrage, Laufzeiten und Kindigungsfristen?

 Sind die Kundenbeziehungen an den Inhaber persoénlich gebunden?

* Gab es in den letzten drei Jahren Ausschreibungen oder Preisverhandlungen?
* Welche Margen werden mit den Top-Kunden erzielt?

* Wie viele Neukunden wurden 2023, 2024 und 2025 gewonnen?

9. Personal und Organisation

Laut Mitarbeitertbersicht beschaftigt das Unternehmen 18 Personen. Die Struktur wirkt flr ein
Unternehmen dieser GroRRe plausibel. Allerdings fehlen wichtige Detailinformationen.
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m Bekannte Informationen Offene Punkte

Operative Reinigung / Operative Leistungserbringung Gehalter, Fluktuation, Krankheit,
Service Urlaube
Objektleitung / 1 Mogliche Schllsselperson Bindung und tatsachliche Rolle klaren

Koordination

Verwaltung 1 Buchhaltungsvorbereitung Aufgabenumfang und Vertretung
Minijob / Aushilfe 1 Aushilfe Rolle und Vertragsstatus
Geschaftsfuhrender 1 Zentrale operative Rolle Ersatzkosten und Ubergabe

Gesellschafter

9.1 Offene Personalinformationen

* Gehalter und Lohnstruktur
* Arbeitszeitmodelle

* Befristungen

* Betriebszugehorigkeit

* Altersstruktur

offene Urlaubstage
« Uberstunden

Krankheitsquoten
¢ laufende arbeitsrechtliche Konflikte

Tarifbindung oder Mindestlohnrisiken

Prufhinweis Personal

Personal ist ein wesentlicher Prifbereich. Das Unternehmen scheint nicht rein inhabergetrieben zu sein, aber
die zweite Fllhrungsebene ist noch nicht ausreichend belegt.

10. Vertrage, Recht und Steuern - offene
Prufpunkte

Abgrenzung

Die folgenden Punkte stellen keine rechtliche oder steuerliche Prifung dar. Sie benennen ausschlieBlich
Themen, die auf Basis der Unterlagen flr eine spatere Prufung durch qualifizierte Berater relevant

erscheinen.
Aktuelle Informationslage Empfohlene Prifung

Kundenvertrage Nicht vollstandig vorliegend Laufzeiten, Kundigungsfristen, Change-of-Control,
Haftung

Mietvertrag Nur auszugsweise vorliegend Laufzeit, Ubertragbarkeit, Kiindigung,
Rickbaupflichten

Leasing / Fahrzeuge Ubersicht vorhanden, Vertrage fehlen Restlaufzeiten, Rickgabe, Sonderzahlungen,
Kilometerstande

Steuern Keine offensichtlichen Warnsignale, aber Steuerrlckstande, AuBenpriafungen, Lohnsteuer,

keine Prifung Umsatzsteuer
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Aktuelle Informationslage Empfohlene Priifung

Recht

Versicherungen Nicht vorliegend

Keine vollstandige Ubersicht

Rechtsstreitigkeiten, Datenschutz, Arbeitsschutz,

Genehmigungen

Deckung, Schaden, laufende Versicherungsfalle

11. Wesentliche Risikobereiche

Risikobereich Risikograd /
Prifprioritat

Hoch

Inhaberabhangigkeit

Kundenkonzentration Mittel bis hoch

EBITDA-Bereinigung Mittel

Personalrisiken Mittel

Vertragslage Mittel bis hoch

Working Capital Unklar

Kaufpreislogik Mittel

Ubergabefahigkeit Mittel bis hoch

Inhaber Ubernimmt zentrale
Funktionen

Top-3-Kunden = ca. 54 % Umsatz
Verkauferbereinigung nicht
ausreichend belegt
Detailinformationen fehlen
Kundenvertrage und Mietvertrag
unvollstandig

Keine ausreichenden
OPOS-/Liquiditatsdaten

Auf Verkaufer-EBITDA gestutzt

Ubergabe angeboten, aber nicht
konkretisiert

11.1 Wichtigste Red Flags / Yellow Flags

Red Flag: Inhaberabhangigkeit
Der Verkaufer scheint derzeit viele zentrale
Aufgaben selbst zu ibernehmen. Ohne strukturierte

Ubergabe und zweite Fithrungsebene kann der
wirtschaftliche Wert nach dem Verkauf sinken.

Yellow Flag: EBITDA-Bereinigung

Die Verkauferbereinigung erhdéht das EBITDA von
ca. 190.000 EUR auf ca. 230.000 EUR. Diese
Anpassung muss belegt und kritisch geprtift

werden.

haben.

Fiktiver Beispielreport - keine Rechts-, Steuer- oder Kaufberatung
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Aufgabenliste und Ubergabeplan
anfordern

Vertrage, Laufzeiten und
Kundenbindung prifen

Belege und SuSa anfordern
Anonymisierte PersonalUbersicht
anfordern

Vollstandige Vertrage prufen lassen
OPOS und Liquiditatsstatus
anfordern

Normalisiertes EBITDA prufen

Meilensteinplan vereinbaren

Red Flag: Kundenkonzentration

Der groRte Kunde steht flr rund 28 % des
Umsatzes. Ein Verlust dieses Kunden kénnte
erhebliche Auswirkungen auf Umsatz und Ergebnis

Yellow Flag: Vertragsunterlagen

Wesentliche Vertrage liegen nicht oder nur
auszugsweise vor. Laufzeiten, Kindigungsrechte,
Ubertragbarkeit und Haftungsrisiken sind unklar.
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12. Fehlende Informationen und Unterlagen

Vor einem LOI

Vollstandige BWAs 2024-2026 YTD; Summen- und Saldenlisten; Kundenumsatze mit

Vertragslaufzeiten; Top-10-Kundenubersicht; anonymisierte Mitarbeiteribersicht; Belege fur
EBITDA-Bereinigungen; Ubersicht Darlehen/Leasing; aktuelle Liquiditat; gewiinschte

Dealstruktur

Vor Finanzierungsgesprach Planrechnung fir drei Jahre; monatliche BWA-Entwicklung; aktuelle Offene-Posten-Listen;
Investitionsbedarf; Management-Case nach Ubergabe; geplantes Geschéftsfiihrergehalt;

Kapitaldienstfahigkeit

Vor Kaufvertrag / tiefer Due  Vollstandige Kundenvertrage; vollstandiger Mietvertrag; Arbeitsvertrage/Mustervertrage;
Diligence Leasing- und Darlehensvertrage; Versicherungsvertrage; Steuerbescheide;
Rechtsstreitigkeiten; Datenschutz- und Arbeitsschutzdokumentation; Garantien und

Freistellungen

13. Konkrete Ruckfragen an Verkaufer und

Berater

Diese Fragen sind als Arbeitsgrundlage fir das nachste Verkaufergesprach oder die nachste

Informationsanforderung gedacht.

Finanzen

* Wie genau setzt sich das bereinigte EBITDA
zusammen?

* Welche Bereinigungen sind tatsachlich
einmalig?

¢ Welche zusatzlichen Kosten entstehen nach
Ubergabe?

¢ Gibt es Uberfallige Forderungen oder
Ruckstande?

Personal
¢ Welche Mitarbeiter sind besonders wichtig?

* Gibt es offene Urlaubsanspriche oder
Uberstunden?

¢ Wie hoch war die Fluktuation?
¢ |st die Objektleiterin bereit zu bleiben?

Vertrage und Verpflichtungen
¢ Gibt es Change-of-Control-Klauseln?
e |st der Mietvertrag Ubertragbar?
¢ Welche Leasingvertrage bestehen?
* Gibt es laufende Streitigkeiten?

Fiktiver Beispielreport - keine Rechts-, Steuer- oder Kaufberatung

Kunden und Umsatz

* Welche Laufzeiten haben die
Top-10-Kundenvertrage?

* Welche Kundenbeziehungen hangen personlich
am Inhaber?

* Gab es verlorene GrofRkunden?
* Wie profitabel sind die einzelnen Top-Kunden?

Betrieb und Ubergabe

* Welche Aufgaben Gbernimmt der Inhaber
konkret?

* Wie viele Stunden pro Woche arbeitet er
operativ?

e Welche Prozesse sind dokumentiert?
» Wie soll die Ubergabe ablaufen?

Kaufpreis und Dealstruktur

» Auf welcher Berechnung basiert der Kaufpreis?
e Share Deal oder Asset Deal?
e Cash-free/debt-free?

» Verkauferdarlehen oder Earn-out maoglich?
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14. Empfohlene nachste Schritte

Auf Basis der aktuellen Unterlagen ware eine verbindliche Kaufpreisindikation noch nicht belastbar.
Sinnvoll ist ein strukturierter nachster Schritt mit klaren Nachforderungen.

14.1 Kurzfristig

. Verkauferfragen priorisieren.

. Fehlende Finanzunterlagen anfordern.

. Kundenkonzentration und Vertragslaufzeiten klaren.

. Rolle des Inhabers detailliert besprechen.

. Ubergabeplan konkretisieren.

. Verkaufer-EBITDA mit Buchhaltungsunterlagen belegen lassen.

N o o AW N

. Finanzzahlen mit Steuerberater oder M&A-erfahrenem; Berater plausibilisieren.

14.2 Vor einem LOI

* Top-Kunden und Vertragslaufzeiten klaren

e EBITDA-Bereinigung und Normalisierung prufen

* Dealstruktur und Nettofinanzverbindlichkeiten klaren

* Working-Capital-Mechanik definieren

* Verkauferrolle nach Closing konkretisieren

* Due-Diligence-Vorbehalte aufnehmen

e Exklusivitat nur bei ausreichender Informationslage vereinbaren

14.3 Besondere Vorsicht, wenn ...

 der Verkaufer zentrale Unterlagen nicht bereitstellt

* Kundenvertrage nicht offengelegt werden

 die EBITDA-Bereinigung nicht belegbar ist

« der Verkaufer keine klare Ubergaberolle ibernehmen will

* Top-Kunden nicht Ubertragbar erscheinen

* Personalinformationen sehr lickenhaft bleiben

» der Kaufpreis nur mit sehr optimistischen Annahmen finanzierbar ist

15. Vorlaufiges Fazit

Die Gebaudeservice Nord GmbH ist auf Basis der vorliegenden Unterlagen ein grundsatzlich
prufenswerter kleiner Unternehmensnachfolgefall. Das Unternehmen zeigt Umsatzwachstum, positive
Ergebnisentwicklung und wiederkehrende B2B-Umsatze.

Die wesentlichen Risiken liegen jedoch in der hohen Inhaberabhangigkeit, der Kundenkonzentration,
der noch nicht belegten EBITDA-Bereinigung und der unvollstandigen Vertrags- und Personalunterlagen.

Die Unterlagen sprechen nicht flr eine vorschnelle Ablehnung, erfordern aber einen klar strukturierten
nachsten Prifschritt. Eine vertiefte Prifung erscheint nur sinnvoll, wenn der Verkaufer die fehlenden
Informationen bereitstellt und die zentralen offenen Punkte nachvollziehbar beantwortet.
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Nachster sinnvoller Priifschritt

Auf Basis der Unterlagen bietet sich als nachster Schritt ein gezielter Fragenkatalog und die klare
Nachforderung der fehlenden Unterlagen an. Ein verbindlicher LOI oder eine finale Kaufpreisindikation waren
auf der aktuellen Unterlagenlage noch nicht belastbar.

16. Scope & Abgrenzung

Diese Firmenkauf-Prifung ist eine dokumentenbasierte Ersteinschatzung auf Grundlage der
bereitgestellten Unterlagen.

Enthalten Nicht enthalten

e Strukturierung der Informationen * Rechtsberatung

e Deal Snapshot  Steuerberatung

¢ Auffalligkeiten und Risikobereiche e Wirtschaftsprifung

e Fehlende Informationen * vollstandige Financial/Legal/Tax Due Diligence
e Konkrete Ruckfragen e Unternehmensbewertungsgutachten

* Empfohlene nachste Prufschritte » Kaufempfehlung

 Vertragsprufung
e Finanzierungsberatung

Alle rechtlichen, steuerlichen, bilanziellen und vertraglichen Themen sollten vor einer Kaufentscheidung
durch entsprechend qualifizierte Berater gepruft werden.

17. Kaufer-Zusammenfassung
17.1 Die wichtigsten 10 Punkte auf einen Blick

. Das Unternehmen ist grundsatzlich prifenswert.

. Umsatz und Ergebnis haben sich 2022 bis 2024 positiv entwickelt.

. Die aktuelle EBITDA-Bereinigung ist noch nicht ausreichend belegt.
. Der gréRte Kunde macht rund 28 % des Umsatzes aus.

. Die Top-3-Kunden machen zusammen rund 54 % des Umsatzes aus.
. Die Rolle des Inhabers ist sehr zentral.

. Die Ubergabephase muss konkret geregelt werden.

. Personal- und Vertragsinformationen sind noch unvollstandig.

© 00 N O U1 b W N -

. Der Kaufpreis ist noch nicht belastbar einzuordnen.
10. Nachster sinnvoller Schritt: gezieltes Informations- und Verkaufergesprach.
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Top 5 Nachforderungen Top 5 Verkauferfragen

* Vollstandige BWAs und Summen- und * Welche Aufgaben tUbernimmt der Inhaber
Saldenlisten heute konkret?

e Kundenvertrage und Laufzeiten der * Welche Kundenbeziehungen hangen personlich
Top-10-Kunden am Inhaber?

e Belege fiir EBITDA-Bereinigungen e Wie ist das bereinigte EBITDA belegt?

 Detaillierte Mitarbeitertbersicht * Welche Top-Kunden kénnen kurzfristig

« Ubersicht aller Darlehen, Leasingvertrage und kindigen?
Verpflichtungen » Welche Kosten entstehen nach Ubergabe

zusatzlich oder fallen weg?

Ende des Musterreports
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