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Unterschiede in Wahrnehmung und Verstdndnis: Unsere Studie belegt - es gibt kein einheitliches Versténdnis von Exit
Readiness. Die Mehrheit der Investoren versteht es jedoch als einen kontinuierlichen Wertsteigerungsprozess und kein einmaliges Projekt. Frihzeitige
MaBnahmen, wie eine liberzeugende Equity Story und optimierte Strukturen, schaffen flexible und risikoarme Handlungsmdglichkeiten. Die Sicht auf
wertsteigernde MaBnahmen ist abhdngig vom Fokus der Investoren.

wdahrend des Kaufprozesses, der Haltedauer oder beim Verkaufsprozess: Das Thema Exit Readiness kommt auf die Agenda. In Zukunft wird die
Bedeutung der Exit Readiness Vorbereitungen weiter zunehmen. Dazu tragen die professionellen Prozesse sowie die Erwartungen der Investoren
auf Kdufer- und Verk&uferseite bei. Dies erhdht die Transaktionssicherheit und bringt Kaufpreisvorstellungen zusammen.

Steigende Bedeutung von Exit Readiness: Fast alle Befragten haben die Bedeutung von Exit Readiness erkannt. Ob

Diskrepanz zwischen Kdaufer- und Verka uferperspektive: Unternehmen Uberschétzen oft ihre eigene Exit Readiness, denn
nur belastbare Zahlen und klare Verantwortlichkeiten tGberzeugen Kaufer im Verkaufsprozess. Wahrend die Verk&ufer behaupten, sie adressieren Exit
Readiness bereits wahrend der Haltedauer, sind sich die Kaufer einig: Keines ihrer Zielunternehmen ist optimal auf einen Verkauf vorbereitet.

liegt auf Value Creation MaBnahmen. Dazu soll das Geschdaft skaliert und vorwiegend durch Digitalisierung und Prozessoptimierung effizienter
gemacht werden. Weiterhin steht die Transparenz im Vordergrund. Reine Compliance-Themen, wie z.B. Reportingpflichten, sind nachgelagert.

Fokus liegt auf Value Creation — Compliance ist eher nachgelagert: per kiare Fokus fast aller Befragten

Operative Stolpersteine bei zeitlicher Einbettung und personellem Set Up: Derideale Exit scheitert oft an
fehlenden personellen Ressourcen und mangelnder Einbindung des Managements. AusschlieBlich punktueller Einsatz externer Berater IGsst
Potenziale fir Best Practices ungenutzt. Kiinftig soll Exit Readiness friiher und strukturierter im Beteiligungszyklus eingebettet werden, mit mehr
Ressourcen und standardisierten Prozessen.
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VORWORT

Exit Readiness ist das Gebot der Stunde

Mehr als 400 Private Equity Portfolio Unternehmen gelten als
~overdue® — ein deutliches Zeichen fir den Exit-Stau im deutschen
Small- und Mid-Cap Private Equity Segment. Die Griinde sind
vielfdltig und wohlbekannt.

Zuletzt mehren sich die Anzeichen einer Belebung, die ein Platzen
des Knotens herbeifiihren kdnnten. Dann sollten die Unternehmen
exit ready sein, um das Momentum mitzunehmen. Wer das Thema
Exit Readiness erst im Verkaufsprozess anstoBt, konnte
moglicherweise zu kurz springen.

Klaus-Martin HauBmann

Partner Advisory
Grant Thornton AG

Dr. Stephane Miiller
Partner Advisory
Grant Thornton AG
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Grant Thornton Germany

Exit Readiness ist mehr als die Vorbereitung auf den anstehenden
Verkauf. Gerade im aktuellen Marktumfeld gilt es, sie zu einem
festen Bestandteil des strategischen Portfoliomanagements zu
machen. Investoren nutzen so die Chancen, ihre Unternehmen zu
professionalisieren, Differenzierung zu schaffen und
Wertsteigerung sicherzustellen. Angetrieben von strategischen
Erfolgszielen, dem Druck der Limited Partners und dem Wunsch
nach hoherer Transaktionssicherheit, entwickelt sich Exit
Readiness zunehmend zu einem zentralen Hebel fiir nachhaltigen
Fonds-Erfolg.
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EINFUHRUNG

Auf Spurensuche im Portfolio: Zielsetzung & Studiendesign

Zielsetzung

Die Studie von Grant Thornton in Deutschland und BVK untersucht, wie
Unternehmen ihre Portfoliogesellschaften strategisch auf einen Exit
vorbereiten. Analysiert wurden Praxisbeispiele und Programme zur Exit
Readiness — mit Fokus auf Erfolgsfaktoren, Herausforderungen und
Weiterentwicklungsimpulse. Zielgruppe der Studie sind Investoren,
Dienstleister und Institutionen im MEA-Umfeld.

Methodik

Innerhalb der Studie wurden Finanzinvestoren in der DACH-Region
berlicksichtigt. Knapp 400 Ansprechpartner wurden aus einem Adresspool des
Bundesverband Beteiligungskapital e.V. (BVK) und Grant Thornton (GT)
ausgewdhlt und per E-Mail kontaktiert. Die Umfrage umfasste insgesamt 20
geschlossene Fragen, die gemeinsam von GT und BVK entwickelt wurden.

Die Datenerhebung fand im Zeitraum vom 25. Juli 2025 bis zum 08.
September 2025 statt und wurde primdr tber eine Online-Befragung mithilfe
der Plattform Qualtrics XM durchgefihrt. Auf Wunsch konnten die
Teilnehmenden ihre Angaben anonym Utbermitteln. Ergé&inzend wurden
personliche Befragungen durchgefiihrt, um die Datenbasis zu erweitern und
qualitativ abzusichern. Insgesamt haben 51 Reprdsentanten von Private
Equity Gesellschaften an der Studie teilgenommen, davon finf in qualitativen
Interviews.
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EINFUHRUNG

Inside the Panel: Wer unsere Fragen beantwortet hat

Investitionsfokus der Gesellschaften
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n: 44 — Mehrfachnennung méglich
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Investorentyp Anzahl Portfoliogesellschaften
Family Office Industrieholding - 0 bis 5
5%

D% 21%
Venture
Capital

6 bis 10
e 37%
rivate equity 1 bis 10

n: 4k n: 43
Verwaltetes Vermégen (AUM)

21

> EUR 5 Mrd

< EUR 100 Mio EUR 100- EUR 500
500 Mio Mio- 1 Mrd

EUR 1-5 Mrd

n: 4k

Die Studie erreichte hauptsdchlich
Investoren aus der DACH-Region,
vor allem Private Equity und
Venture Capital mit Schwerpunkt
auf Small- und Mid-Cap-
Transaktionen.

Durch die Vielfalt an
PortfoliogréBen und Haltedauern
entsteht ein ausgewogenes Bild,
das die Exit Readiness Praxis im
Segment umfassend widerspiegelt.



BEDEUTUNG VON EXIT READINESS

Exit Readiness gewinnt durch die Professionalisierung des M&GA-
Umfelds und héhere Investorenanforderungen an Bedeutung

81 % 48 %

Was sind die Treiber der steigenden Bedeutung von Exit Readiness?

der Befragten erwarten sehen die Herstellung
eine steigende Bedeutung der Transaktions- Professionalisierung und Differenzierung 86%
von Exit Readiness sicherheit als Treiber

Die zunehmende Bedeutung von Exit Readiness wird vor allem durch Erwartungshaltung der LPs

strategische Motive und langfristige Erfolgsziele getrieben. Im Vordergrund
stehen'Manohmen zur Prgfessmnoh&erung und klo'ren F.)osmonlerurjmg o!.er Wunsch nach héherer Transaktionssicherheit
Portfoliounternehmen, die ihre Wettbewerbsfdhigkeit steigern und ein héheres

professionelles Niveau sicherstellen sollen.

Auch externe Erwartungen spielen eine Rolle: 50 Prozent der Befragten nennen suflders reden seltens Invesioren

die Erwartungshaltung der Limited Partners (LPs) als wesentlichen Treiber.
Fonds stehen dadurch unter Druck, eine strukturierte Exit-Vorbereitung Verdnderung des Kéuferprofils
nachzuweisen. Ein weiterer Faktor ist die Herstellung der Transaktionssicherheit

(48 Prozent), die im aktuellen Wirtschaftsumfeld nachgelassen hat.
Hohere Anforderungen der Banken

»Wadhrend frither Schwéchen im Reporting von Kaufern oft
hingenommen wurden, wird heute deutlich genauer hingeschaut.* Verkaufspreismaximierung
— Simon Schulz, Griindungspartner, Aequita

~Gestiegene Erwartungshaltung der LPs nach mehr Exit Transparenz und ESG- und Compliance-Anforderungen

der Wunsch nach hdherer Transaktionssicherheit treiben die Bedeutung
von Exit Readiness.”

n: 42 — Mehrfachnennung maéglich

— Mathias Fackelmeyer, Partner, Halder
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VERSTANDNIS VON EXIT READINESS

Exit Readiness gewinnt an Bedeutung:
Eine klare Definition bleibt jedoch aus

Private Equity Fonds bereiten ihre Portfoliounternehmen gezielt auf einen
erfolgreichen Exit vor. Doch der Begriff ist [dngst nicht so klar definiert, wie man

annehmen kénnte.

Die Vorstellungen davon, was Exit
Readiness konkret bedeutet, gehen
deutlich Uber die direkte Vorbereitung
auf einen Verkauf hinaus.

93 Prozent der Befragten sehen die
Verbesserung der Equity Story und
des Business Plans als zentralen
Bestandteil, wahrend die Optimierung
von Steuerung, Reporting und
Unternehmensstrukturen ebenfalls
weit verbreitet ist.

Auch die frihzeitige Vorbereitung auf
Investorengespréche und Due
Diligence bleibt ein wichtiger
Bestandteil, ebenso wie die Erstellung
vollstdndiger Verkaufsunterlagen, die
von 63 % der Befragten explizit
genannt werden.

Grant Thornton Germany

Was verstehen die Investoren unter Exit Readiness?

Verbesserung der Equity Story
und des Business Plans

Optimierung von Steuerung,
Reporting und Strukturen

77%

Vorbereitung auf Investoren-

O,
gesprdche / Due Diligence 63%

Direkte Vorbereitung

O,
auf den Verkaufsprozess o8%

Erstellung von

O,
Verkaufsunterlagen +2%

Sonstige 14%

n: 43 — Mehrfachnennung méglich
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Woas verstehen Sie unter ,Exit Readiness®?

»In Kaufprozessen sehen wir haufiger kein
konsistentes Bild im Zahlenwerk. Oft passen
beispielsweise die Zahlen aus Sales- und
Finanzplanung nicht zusammen. Hier wird Exit
Readiness echten Merhwert schaffen.”

— Simon Schulz, Griindungspartner, Aequita

»Ein Unternehmen ist erst dann wirklich exit ready,
wenn die Wertschdpfung erbracht ist — das heif3t,
wenn das Private Equity Haus keinen héheren
Wertbeitrag mehr leisten kann als ein neuer Investor.”
— Partner eines Privat Equity Fonds

»Ein Unternehmen ist nur so exit ready, wie sein
Management stark ist — es braucht
FUhrungskrafte, die Pldne umsetzen,
Rickschldge verkraften und Altlasten
glaubwiirdig I6sen kénnen.”

— Mathias Fackelmeyer, Partner, Halder

Grant Thornton Germany



EXIT READINESS AUS DER VERKAUFERPERSPEKTIVE

Aus Verk&auferperspektive steht die Exit Readiness in der
Haltedauer im Fokus, sie variiert allerdings nach Exit Kanal

Inwieweit ist Exit Readiness Bestandteil Ihres Portfoliomanagements?

N

67 % 21 % 12 %
integraler noch kein fester Gar keine oder
Bestandteil Bestandteil untergeordnete

Bedeutung

n: 43

Exit Readiness ist heute ein fester Bestandteil des Portfoliomanagements. Die
Relevanz unterscheidet sich jedoch je nach Exit-Kanal: Finanzinvestoren erwarten
ein starkes Standalone-Profil, wéhrend Strategen weniger auf Exit Readiness
achten, da das Unternehmen oftmals in ihre bestehende Struktur integriert wird.

»Wdhrend Strategen oft kein Standalone-Szenario brauchen und daher leichter

kaufen, miissen Finanzinvestoren ein grundlegend funktionsféhiges Setup sehen.”
— Julian Kohl, Partner, COIl Partners

»otrategische Kdufer werden von Tag 1 des Investments einbezogen. Dadurch haben
sie Zeit, dass Portfoliounternehmen kennen zu lernen. Kommt der Exit-Moment, bei

welchem der Stratege jetzt kaufen will, muss man vorbereitet sein.”
— Mathias Fackelmeyer, Partner, Halder

Grant Thornton Germany

Finanzinvestor

Unterschiede nach Exit-Kanal

Strategischer
Investor

noch kein
fester
Bestandteil noch kein
fester

50% _
Bestandteil

73%

integraler
Bestandteil

integraler
Bestandteil
50% 27%

n: 15



WERTEHEBEL UND FOKUSBEREICHE

Umsatz- und Effizienzsteigerung gelten fir Investoren als
wichtigste Exit Readiness MaBnahmen

Welche Themenbldcke sind fur die Exit Readiness relevant?

Umsatzsteigerung

Effizienzsteigerung

MEA-Strategie

Optimierung der Finanzierung

Transparenz & Compliance

Talentmanagement

Transaktionsmanagement

Unsicherheitsmanagement

n: 40 — Mehrfachnennung maoglich

Grant Thornton Germany

28%

43%

38%

Ein zentrales Anliegen von Exit Readiness ist die Wertsteigerung des
Portfoliounternehmens. Die Studie identifiziert acht zentrale
Themenbl&cke bzw. Kategorien von Werthebeln, auf die sich Investoren
konzentrieren.

Der Fokus liegt stark auf wertsteigernde MaBnahmen wie Umsatz- und
Effizienzsteigerung. Gleichzeitig werden Hygienefaktoren wie
Transparenz, Compliance oder ,,Chain of Title® hdufig unterschatzt,
obwohl gerade sie im Ernstfall zu Dealbreakern werden kénnen.

Insgesamt zeigt sich, dass umsatz- und effizienzsteigernde MaBnahmen
ganz vorne stehen, gefolgt von strategischen und finanziellen
Optimierungen sowie unterstlitzenden Bereichen wie Talent, Transaktion,
Transparenz und Unsicherheitsmanagement.

Im Folgenden werden die einzelnen Werthebel néher beleuchtet, jeweils
mit den wichtigsten konkreten FokusmafBnahmen, die die Investoren
innerhalb der Kategorien als relevant erachtet haben.



Deep Dive Umstzsteigeruﬁg

Unternehmen streben Umsatzsteigerungen vor allem organisch an,
wobei Akquisitionen (z.B. Buy & Build) ebenfalls relevant sind

Fir PE-Professionals steht nachhaltiges und skalierbares Wachstum im Fokus.
MaBnahmen wie optimiertes Pricing, Vertriebsstdrkung und gezielte Akquisitionen
gelten als zentrale Hebel zur Steigerung des Umsatzpotenzials und zur Vorbereitung
auf einen erfolgreichen Exit.

Score (je héher, desto wichtiger)

Preismanagement

Vertrieb
Innovation
- 1
Akquisition
Promotion
2
Strategische Allianz
3

n: 32 — Mehrfachnennung mdéglich

Grant Thornton Germany

»Heute liegt das Exit-Potenzial im operativen Wachstum
und in der Pricing Power.”
— Partner eines Privat Equity Fonds

»Buy-and-Build-Strategien bergen auch Risiken — Zuk&ufe
mit fehlender Integration oder geringerer Marge kénnen Exit
Readiness verzdgern.®

— Mathias Fackelmeyer, Partner, Halder

Optimiertes Pricing gilt als der effektivste Hebel zur Steigerung von Umsatz und
Unternehmenswert, eng gefolgt von der Stdrkung der Vertriebsorganisation.

Innovationen und gezielte Akquisitionen sichern zusatzlich klinftiges Wachstum,
wdhrend strategische Allianzen oder PromotionsmalBnahmen eine geringere
Prioritat haben.

Unternehmen, die nachhaltig wachsende Erlése vorweisen kénnen, erhdhen ihre
Attraktivitat fur Kaufer, weshalb entsprechende Initiativen friihzeitig umgesetzt
werden sollten.



Effizienzsteigerungen basieren vor allem auf Digitalisierung und
Prozessoptimierung; Outsourcing ist zu vernachldssigen

K&ufer achten nicht nur auf das Ergebnis, sondern auch auf die Effizienz der
operativen Entwicklung. Unternehmen, die frihzeitig auf digitale, skalierbare und
kostenbewusste Strukturen setzen, steigern ihr Exit-Potenzial deutlich.

Dafir sind friihzeitig angestoBene Projekte in Prozessoptimierung, Digitalisierung
und Automatisierung entscheidend, um das Unternehmen bis zum Exit operativ
weiterzuentwickeln.

Score (je héher, desto wichtiger)
Digitalisierung
Prozessoptimierung
Automatisierung

Scale-Management

Verschlankung der
Organisationsstruktur

Outsourcing 2

Verlagerung

n: 29 — Mehrfachnennung mdoglich
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»Das Value Creation Programm im Hinblick auf die
Optimierung organisatorischer Prozesse muss zum Exit
durch sein.” — Partner eines Privat Equity Fonds

»Wir haben ein operatives Team, das besonders am Anfang,
also direkt nach der Transaktion, die Werthebel adressiert.”
— Simon Schulz, Griindungspartner, Aequita

Effizienzsteigerungen durch Initiativen zu Digitalisierung und Prozess-
optimierung erhdhen Steuerungstransparenz und Geschwindigkeit, sodass
Unternehmen flexibler auf Markt- und Kundenbedurfnisse reagieren kénnen.

Automatisierung und gezieltes Skalierungsmanagement senken Kosten,
reduzieren manuelle Aufwdnde und steigern die Skalierbarkeit.

EffizienzmaBnahmen sind unternehmensspezifisch und Portfoliogesellschaften,
die die richtigen MaBnahmen frihzeitig umsetzen, steigern ihre Attraktivitat fur
potenzielle Kaufer und erhéhen zugleich den Unternehmenswert.



Bei der MGA-Strategie stehen alle Themen im Fokus, insbesondere
belastbare Business Pléne und Equity Stories

Eine strukturierte, gut dokumentierte Vorbereitung — kombiniert mit einem
geordneten Auktionsprozess — maximiert die Erfolgschancen beim Exit.
Unternehmen sollten sich insbesondere auf einen belastbaren Business Plan, eine
klare Equity Story und die Planung eines kompetitiven Bieterprozesses fokussieren,
um die Unternehmensbewertung zu optimieren.

Score (je héher, desto wichtiger)

Erstellen eines belastbaren
Business Plans

Erstellen der Equity Story

Einrichten eines
kompetitiven Bieterprozesses
Coaching des
Managements / Dry-Run 1
Markt- / Peer-Group-
Positionierung

Erstellen eines Teasers / 2

Information Memorandums

Einbindung M&A-Berater

n: 26 — Mehrfachnennung mdoglich
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~Am Ende der Haltedauer bendtigt man die Equity Story
— manchmal ist sie klar, aber nicht immer. Overselling ist
manchmal schlimmer als gar nichts zu liefern.”
— Thiemo Bischoff, Mitglied der Geschdaftsfliihrung,
VR Equitypartner

»Eine konsistente und glaubwirdige Equity Story ist das
Herzstlck jedes Exits. Sie muss auf potenzielle
K&ufergruppen zugeschnitten und mit belastbaren Zahlen
unterlegt sein.”

— Andreas Ulrich, Investment Professional, Borromin

Ein belastbarer Business Plan und eine klare Equity Story sind sichtbarer Beweis
fir eine durchdachte Strategie und geben dem Kd&ufer Vertrauen.

Ein frihzeitig geplanter, kompetitiver Bieterprozess sorgt dafiir, dass mehrere
Kaufinteressenten gegeneinander konkurrieren, wodurch der bestmégliche Preis
und optimale Konditionen erzielt werden.

Ergdnzende MaBnahmen wie Management-Coaching sowie die Erstellung von
Teasern und weiteren Verkaufsdokumenten starken die Exit Readiness zusdtzlich
durch souverdnes und selbstbewusstes Auftreten gegentiber potenziellen Kgufern.
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WERTEHEBEL UND FOKUSBEREICHE

Die Optimierung der Finanzierung spielt eine weniger wichtige Rolle,
hdufig wird diese durch die Transaktionsstruktur gepragt

Die Moglichkeit der finanziellen Steuerbarkeit ist ein Vertrauenssignal. RegelmdBiges
Reporting, die Bereinigung von Unstimmigkeiten und eine solide Kapitalstruktur
bilden die Basis, um die Finanzabteilung frihzeitig auf Exit-Kurs zu bringen und die
Attraktivitat des Unternehmens flr potenzielle K&ufer zu maximieren.

Score (je héher, desto wichtiger)

Monitoring der
Finanzkennzahlen

Bilanzbereinigung

1

(Re-)finanzierung
2

Treasury / Cash-Pooling
3

n: 24 — Mehrfachnennung mdoglich
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~Ein wesentlicher Hebel flir Wertsteigerung liegt in der
strukturierten Finanzierung. Mit unserem internen Debt
Advisor optimieren wir Konditionen, Refinanzierungen und
Hedging — damit sichern wir Wert und Stabilitat tber den
gesamten Investitionszeitraum hinweg.”

— Andreas Ulrich, Investment Professional, Borromin

Kontinuierliches Monitoring der steuerungsrelevanten Finanzkennzahlen schafft
Transparenz, ermdglicht Steuerung und demonstriert potenziellen Kaufern
Finanzkontrolle. Proaktives Management und frithzeitige Risikoerkennung der
Finanzkennzahlen erhdhen die Attraktivitat des Unternehmens.

Bilanzbereinigung, Ausgliederung nicht betriebsnotwendiger Assets und eine
klare Kapitalstruktur erhéhen die Priifsicherheit des Unternehmens.

Optimierte Finanzierung, inklusive Refinanzierung teurer Schulden, und
professionelles Treasury-Management stdrken die finanzielle Stabilitat und
reduzieren Bewertungsrisiken. Finanzielle Engpdsse werden vermieden und
lassen das Unternehmen lukrativer wirken.



Talentmanagement ist ein wichtiger Hebel in der Skalierung, trotzdem
spielt es in der Exit Readiness eine nachgelagerte Rolle

Investoren sollten Schlisselfiguren identifizieren und binden sowie gleichzeitig
prifen, ob personelle Verstdrkung oder Qualifizierung notig ist. Fur die Exit
Readiness Praxis bedeutet das: Retention-Programme fir Leistungstrdger,
vorausschauende Nachfolgeplanung und gegebenenfalls Aufstockung des
Personals sicherstellen, sodass zum Exit ein schlagkrdftiges Team bereitsteht.

Score (je héher, desto wichtiger)

Rekrutierung

Fortbildung / Training

n: 17 — Mehrfachnennung méglich

Grant Thornton Germany

»lalentmanagement ist bei kleineren Unternehmen
entscheidend — man muss friih wissen, wer aus der zweiten
Reihe passt.”
— Thiemo Bischoff, Mitglied der Geschdaftsfiihrung,
VR Equitypartner

Kompetenzllicken sollten rechtzeitig durch gezielte Rekrutierung geschlossen
werden, damit das Unternehmen zum Verkaufszeitpunkt vollsténdig und
leistungsfdhig aufgestellt ist.

SchlUsselkrafte, insbesondere das Top-Management und essenzielle Fachkrafte,
sollten durch Anreizsysteme, Beteiligungen oder Karriereperspektiven gehalten
werden, um ein stabiles Team fir den Exit sicherzustellen.

Fort- und WeiterbildungsmaBnahmen sowie strategische Personalplanung,
inklusive Retention-Programme und Nachfolgeplanung, erhéhen die
Leistungsfdhigkeit der Belegschaft und steigern die Attraktivitat fir Kaufer.



WERTEHEBEL UND FOKUSBEREICHE

Im Bereich Transparenz und Compliance wird unterjdhriges Reporting

besonders priorisiert

Solide Reporting- und Kontrollsysteme sind zentrale Voraussetzungen fiir einen
erfolgreichen Exit. Sie sichern die Verflgbarkeit verldsslicher Daten — nicht nur
finanziell, sondern zunehmend auch im ESG-Bereich.

Frihzeitig etablierte Prozesse in Reporting, Compliance und Datenqualit&t starken
das Vertrauen potenzieller Kaufer und minimieren Risiken im Verkaufsprozess.

Score (je héher, desto wichtiger)

Unterjahriges Reporting

Interne Kontrollen

Wirtschaftsprifung 1
Nachhaltigkeits-
berichterstattung

GDPR/Datenschutz 2

IFRS Conversion

n: 17 — Mehrfachnennung méglich
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~Compliance oder ESG gehdren heute zum
Pflichtprogramm und sind nicht nur Hygienefaktoren.”

— Mathias Fackelmeyer, Partner, Halder

»In der Praxis sind Unternehmen selten ,aufgerdumt’ —
unvollstandiges Reporting, veraltete ERP-Systeme oder Altlasten
in der Produktion haben einen enormen Einfluss auf die Exit
Readiness.”

— Mathias Fackelmeyer, Partner, Halder

Unterjahriges Reporting (monatlich oder quartalsweise) stellt sicher, dass
jederzeit aktuelle Zahlen vorliegen und das Unternehmen sofort exit-fahig ist. Es
gewdhrleistet Flexibilitat, die sich auszahlt.

Ein belastbares internes Kontrollsystem (IKS) erkennt Fehler frihzeitig und
starkt das Vertrauen in die Zuverl@ssigkeit der Finanzberichte, was wiederum die
Wahrnehmung von Risiken aus Kauferperspektive schmdlert.

ESG- und Nachhaltigkeitsberichterstattung signalisieren transparente
Unternehmensfiihrung und Vorbereitung auf Kauferanforderungen. Es spiegelt
den verantwortungsvollen Umgang mit regulatorischen Marktanforderungen
wider.



DO
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Die Erstellung von Fact Books sowie Vorbereitung von SPA/APAs sind
zentrale MaBnahmen im Transaktionsmanagement

Eine frihzeitige und sorgfdltige Vorbereitung zentraler Unterlagen schafft Vertrauen
und erhdht die Effizienz im Verkaufsprozess.

Durch klare Priorisierung und professionelle Dokumentation, zum Beispiel mit Hilfe
von Fact Books, Vetrdgen und Absicherungen, lassen sich Risiken minimieren und
Ressourcen gezielt einsetzen. Ein ganzheitlicher Informationsansatz unterstitzt
fundierte Entscheidungen und sorgt fiir einen reibungslosen Exit.

Score (je héher, desto wichtiger)

Financial Fact Book
Vorbereiten SPA / APA
Commercial Fact Book

Tax Fact Book 1

Warranty & Indemnity
Versicherungen

Legal Fact Book 2

n: 15 — Mehrfachnennung mdoglich
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~opdtestens in der Due Diligence zeigt sich, ob ein
Unternehmen wirklich exit ready ist — zu oft stimmen Zahlen
nicht oder der Datenraum ist unvollstdndig, ein sauberer
Datenraum oder eine Vendor Due Diligence schaffen hier einen
ganz anderen Hartegrad.®

— Partner eines Private Equity Fonds

»Eine Vendor Due Diligence ist nicht nur Vorbereitung fiir den
Kaufer, sondern eine gute Ubung fiir Management und
Eigentiimer — dabei kommen oft Punkte hoch, die man selbst
nicht kennt.”
— Thiemo Bischoff, Mitglied der Geschdaftsfiihrung,
VR Equitypartner

Das Financial Fact Book sollte friihzeitig erstellt werden, um die Finanzlage
kompakt darzustellen und potenziellen K&ufern einen fundierten Einblick in die
wirtschaftliche Situation des Unternehmens zu bieten. Commercial, Tax und
Legal Fact Books runden die Dokumentation ab und starken die Equity Story.

Kaufvertrag und juristische Rahmenbedingungen sollten vorab geklart sein, um
langwierige Verhandlungen zu vermeiden und Klarheit zu gewdhrleisten.

WEI-Versicherungen sollten vorbereitet werden, um Garantierisiken abzudecken
und zusdtzliche Sicherheit zu bieten.



WERTEHEBEL UND FOKUSBEREICHRS

Das Management von Risiken wird nicht als Roadblocker der Exit
Readiness gesehen

Proaktivitat ist entscheidend: Mogliche Dealbreaker-Risiken sollten identifiziert und
ausgerdumt werden. Rechtliche Stolpersteine, ungeldste Altlasten oder unklare
Verpflichtungen sollten im Vorfeld gemanagt werden, um Preisabschldge oder
Verzdgerungen im Verkaufsprozess zu vermeiden. Ein maximales Maf3 an
Rechtssicherheit und Klarheit macht das Unternehmen deutlich attraktiver fir
Investoren.

Score (je héher, desto wichtiger)

Klagrung Chain of Title

Klarung von
Rechtsstreitigkeiten

Stimmbindung o. A.
in Gesellschaftsvertrégen

Auslagerung der
Pensonsverpflichtungen

—

n: 11 — Mehrfachnennung mdoglich

Grant Thornton Germany

~Change-of-Control-Klauseln und Bilirgschaften sind typische
Deal Breaker — tber solche Themen, ebenso wie Anzahlungen,
machen sich Verkdufer oft zu wenig Gedanken, dabei haben
sie direkten Einfluss auf die Transaktionsstruktur.

— Simon Schulz, Griindungspartner, Aequita

Ein klar definierter Chain of Title schafft Rechtssicherheit bei Eigentums- und
Nutzungsrechten, um zweifelsfrei nachzuweisen, dass alle Rechte problemlos
Ubertragen werden kénnen.

Laufende Rechtsstreitigkeiten sollten vor einem Exit geklart oder das Risiko
begrenzt werden, da Kaufer abgeschreckt werden kdnnten und dies sich negativ
auf die Kaufpreisforderung auswirken kann.

Komplexe Gesellschaftsvertragskonstruktionen sollten bereinigt werden, um
Unsicherheiten durch klare Uberblicke zu reduzieren.

Pensionsverpflichtungen kénnen durch Auslagerung auf Versicherungen oder
Fonds entschdarft werden und das Unternehmen kalkulierbar wirken lassen.



EXIT READINESS AUS KAUFERPERSPEKTIVE

Aus Kduferperspektive werden viele Zielunternehmen nicht als
~exit ready” wahrgenommen; oft hapert es an den Finanzzahlen

59 % 41 %

der Befragten sehen der Befragten sehen
die Unternehmen bei die Unternehmen bei
Kaufentscheidung Kaufentscheidung
fast nie bzw. selten teilweise ,exit ready”
~exit ready”

Exit Readiness wird systematisch tberschatzt, da die Diskrepanz zwischen
interner Vorbereitung und externer Wahrnehmung grof3 ist. Auch wenn
Unternehmen sich als vorbereitet einschétzen, aus der Kduferperspektive
werden sie beim Exit nur selten so wahrgenommen. Narrative Zahlen
mUssen konsequent sein, heilt eine klare Equity Story, ein belastbarer
Business Plan, saubere Finanzinformationen und transparente
Verantwortlichkeiten sind entscheidend. Unternehmen, die diese Punkte
friihzeitig adressieren, erhéhen die Chance auf einen reibungslosen
Verkaufsprozess und einen angemessenen Kaufpreis.

Grant Thornton Germany

»Das gréBte Hindernis fur Exit Readiness sind mangelnde Transparenz, fehlendes
Management Reporting und unklare Nachfolgeregelungen — diese Liicken
blockieren die Ubergabe an Dritte.” — Julian Kohl, Partner, COIl Partners

Warum Unternehmen hé&ufig nicht exit ready sind — die Griinde aus
K&ufersicht:

22 Unvollsténdige / unstrukturierte Finanzdaten

19 Unklare Equity Story

18 Schwacher Business Plan

11 Unklare Verantwortlichkeiten

11 MEA-Prozessgestaltung nicht vorhanden / ineffizient
10 Veraltete / nicht abgestimmte Finanzinformationen

10 Weitere Griinde*

n: 42 — Mehrfachnennung méglich *fehlende Compliance-/Risikostrukturen und Sonstige
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VERANTWORTUNG

Frihzeitige Planung und operative Verankerung sichern den
Erfolg bereits wéhrend der Haltedauer

Exit Readiness wird von Investoren heute mehrheitlich als kontinuierlicher Prozess
verstanden. Dennoch bestehen klare Liicken — das Management wird zu wenig
eingebunden, und das Thema wird selten bereits vor oder unmittelbar nach dem
Erwerb systematisch verankert.

~Exit Readiness hat einen hohen Stellenwert — schon beim Entry wird
geprift, wie ein mdglicher Exit aussehen kdnnte, und jede
MaBnahme in Value Creation, Governance, Management oder

Wer Exit Readiness konsequent entlang des gesamten Beteiligungszyklus integriert Training zahlt auf diesen spateren EXiJF ein.
— Julian Kohl, Partner, COI Partners

und operative Verantwortung stdrker ins Portfolio-Management holt, kann nicht
nur Friktionen im Verkaufsprozess reduzieren, sondern auch die

Wertsteigerungspotenziale voll ausschépfen. sRichtig los geht Exit Readiness zwolf Monate vor dem beabsichtigten Exit
— dann braucht es eine klare Agenda mit Vendor DD, Auswahl der Berater
. . ) o und Umsetzung.” — Thiemo Bischoff, Mitglied der
Wann wird Exit Readiness adressiert® Geschéftsfihrung, VR Equitypartner
Wo liegt die Verantwortung fiir Exit Readiness?
Management der Portfoliogesellschaft
PE Portfolio Team  £f172

Bei Laufend wdhrend
Verkaufsvorbereitung der Haltedauer Direkt nach Closing ~ Vor Kauf

PE Investment Team

n: 42

Grant Thornton Germany

n: 36
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UMSETZUNG

Das gréBte Verbesserungspotenzial sehen die meisten in einem
hdoheren Personaleinsatz und einem friheren MaBnahmenstart

Zeitliche Einordnung von Exit Readiness Aktivit&ten Anderungen im personellen Ressourceneinsatz

Spaterer Beginn der MaBnahmen | 0% Geringerer Ressourceneinsatz | 0%

Gleichbleibendender zeitlicher Ablauf

24% Gleichbleibender Ressourceneinsatz L2%

Friherer Beginn der MaBnahmen

76% H&herer Ressourceneinsatz 58%

n: 38 n: 38

1 Exit Readiness MaBnahmen sollen friiher im Beteiligungszyklus starten, um Wertsteigerungshebel gezielt zu nutzen und Risiken rechtzeitig zu adressieren.
Ein héherer Ressourceneinsatz ist geplant, sodass Exit Readiness zunehmend vom ,nice-to-have® zum strategischen Vorteil wird.

Strukturierte und standardisierte Prozesse sollen Transparenz schaffen, Verantwortlichkeiten kléren und den gesamten Exit-Prozess effizienter gestalten.

Grant Thornton Germany | 21



UMSETZUNG

Zur Erreichung der Exit Readiness ist die richtige personelle

Aufstellung eine zentrale Herausforderung

Personeller Ressourceneinsatz Externe Berater

53% 71%

42%

16%

13%
5%

hoch keine externen

Berater

mittel Uberwiegend

extern

Uberwiegend
intern

gering

n: 38 n: 38

Exit Readiness wird in vielen Portfoliogesellschaften noch nicht umfassend umgesetzt, oft fehlen ausreichende
1 personelle Ressourcen, um MaBnahmen systematisch zu verfolgen.

o Externe Berater werden lediglich punktuell eingesetzt, wodurch Chancen fir effizientere Prozesse und den Transfer
von Best Practices ungenutzt bleiben.

Grant Thornton Germany

)

~Besonders in Small-Cap-
Portfoliounternehmen dauert Exit
Readiness langer, da Management
und Teams Uberfordert sind.”

— Julian Kohl, Partner, COI Partners

»Exit Readiness beginnt am Tag eins
nach Closing — jedes Jahr gibt es
einen Soll-Ist-Abgleich zur Equity
Story.”

— Thiemo Bischoff, Mitglied der
Geschaftsfiihrung, VR Equitypartner



FAZIT

Der Fokus auf die Exit Readiness verschiebt die
Prioritdten vieler Investoren

Exit Readiness ist Ingst mehr als die reine Vorbereitung von Transaktionsdokumenten — sie ist ein kontinuierlicher Prozess Uiber die gesamte Halteperiode einer
Beteiligung und entwickelt sich zum Kerninstrument des Portfoliomanagements. Entscheidend ist, dass Unternehmen friihzeitig einen belastbaren Business-
Plan entwickeln und eine klare Equity Story definieren, um strategische Optionen und Wertpotenziale Gberzeugend zu kommunizieren.

Best Practices zeigen: Wer Exit Readiness als laufenden Prozess versteht, fihrt regelma&Bige Soll-Ist-Abgleiche durch, integriert Management und Portfolio-
Teams aktiv, nutzt externe Expertise - etwa durch M&A-Berater - gezielt zur Marktvalidierung und setzt auf klare Vorbereitung aller Verkaufsunterlagen.
Erg&nzende MaBnahmen wie Teaser, Marktpositionierung oder Management-Coaching tragen dazu bei, das Unternehmen fir Kdufer noch attraktiver zu
machen. Ein frihzeitig strukturierter und kompetitiv gestalteter Bieterprozess sowie ergdnzende MaBnahmen wie Management-Coaching oder strategische
Marktpositionierung schaffen zusatzliches Vertrauen und heben den Unternehmenswert.

Die Studie zeigt gleichzeitig, dass Exit Readiness in der Praxis noch nicht fldchendeckend umgesetzt wird und Nachholbedarf besteht: begrenzte Ressourcen,
einseitige Verantwortlichkeiten und der selektive Einsatz externer Berater bremsen die Exit-Fitness an vielen Ecken. Gleichzeitig erkennen die Befragten die
wachsende Bedeutung des Themas: Die Mehrheit erwartet, dass Exit Readiness MaBnahmen kilinftig friher starten und mehr personelle Kapazitdten
eingesetzt werden.

Insgesamt wird deutlich, dass Exit Readiness vom ,nice-to-have® zum strategischen ,Must-have® wird. Ein kontinuierlicher, strukturierter Prozess ermdglicht
es, Wertsteigerungspotenziale systematisch zu heben, Risiken friihzeitig zu adressieren und erfolgreiche Exits zu realisieren.

Grant Thornton Germany



UNSERE HERANGEHENSWEISE

So kénnen wir Sie entlang des gesamten Exit Readiness Zyklus
unterstutzen

Finanzielle Optimierung

Financial Health
Assessment: Prifung der
Jahresabschliisse und
Rentabilitdtsanalyse, um
die Attraktivitat fir
potenzielle K&ufer zu
gewdhrleisten.

KPI-Verbesserung:
Identifizierung und
Implementierung von KPls
zur Verbesserung der
finanziellen Stabilitat.

Vorhersage und
Modellierung: Entwicklung
solider Finanzmodelle und -
prognosen, die
Wachstumspotenzial und
Skalierbarkeit aufzeigen.

Kapital: Analyse
bestehender Kapital-
strukturen und deren
Optimierung fir eine
verbesserte finanzielle
Positionierung.

Grant Thornton Germany

Prozessoptimierung

Effizienz-Audits:
Durchfiihrung von Audits,
um Ineffizienzen und
Bereiche fur
Kostensenkungen und
Prozessverbesserungen zu
ermitteln.

Technologie-Integration:
Sicherstellung der
nahtlosen Integration von
technologischen Systemen
und Plattformen zur
Verbesserung der
betrieblichen Effizienz und
des Datenmanagements.

Talent-Management:
Bewertung und
Optimierung des
Managementteams und
des Schlisselpersonals,
inkl. Nachfolgeplanung
und Fhrungsentwicklung.

Value Proposition
Enhancement

Add-on Acquisition MEA
Support: Zielidentifizierung
und -auswahl,
Koordination der Due
Diligence, Strukturierung
von Transaktionen und
Unterstlitzung bei
Verhandlungen.

Marktanalyse/
Benchmarking:
Durchfiihrung
Marktanalysen zur
Identifizierung von
Alleinstellungsmerkmalen.

Marken- und
Marketingstrategie:
Markenpositionierung und
Verfeinerung der
Marketingstrategien zur
Steigerung der
Wahrnehmung und
Attraktivitat.

Compliance und
Risikomanagement

Einhaltung gesetzlicher
(Steuer-)Vorschriften:
Sicherstellung von Steuer-
und Branchenvorschriften
und -standards,
Minimierung von
rechtlichen und
Compliance-Risiken.

Abschlusserstellung und -
prifung: Anpassung des
Umfangs der handels-
rechtlicher Abschlisse und
ESG/-Nachhaltigkeits-

reports an den Transaction
Scope (Finanzjahr, GAAP/

IFRS Umstellung, Konsolid.).

Datenschutz und
Cybersicherheit: Starkung
von Datenschutz-
protokollen und Cyber-
sicherheitsmaBnahmen
zum Schutz sensibler
Informationen und zur
Starkung des
Kundenvertrauens.

Strategische Planung und
Beratung

Entwicklung einer Exit-
Strategie:

Ausarbeitung einer
maBgeschneiderten
Ausstiegsstrategie, die auf
die Ziele des Unternehmens
und die Marktbedingungen
abgestimmt ist.

Stakeholder-Management:
Management der
Kommunikation und der
Erwartungen der
wichtigsten
Interessengruppen,
einschlieBlich potenzieller
Investoren, Mitarbeiter und
Kunden.

Unterstiitzung bei
Verhandlungen:
Unterstitzung und
Beratung bei den
Verhandlungen.

Due Diligence-
Vorbereitung

Vendor Due Diligence
(VDD):

Durchfiihrung einer
griindlichen Due-Diligence-
Prtfung aus der Sicht des
Verkdufers, um potenzielle
Bedenken des Kaufers zu
erkennen und zu
beseitigen.

Dokumente und
Datenraum: Management
des Datenraums mit allen
erforderlichen Unterlagen,
fiir einen reibungslosen
Due-Diligence-Prozess.

Vertragsprifung und
-optimierung:
Uberpriifung und
Optimierung der
wichtigsten Vertrdge, um
guinstige Konditionen zu
gewdhrleisten.




@ GrantThornton

© 2025 Grant Thornton AG Wirtschaftsprifungsgesellschaft
Alle Rechte vorbehalten.

,Grant Thornton® bezieht sich auf die Marke, unter der Mitgliedsfirmen der Grant Thornton International Ltd (,GTIL®), je nach Kontext eine oder mehrere, Prifungs-,
Steuerberatungs- und andere Beratungsleistungen (insgesamt ,Leistungen®) fiir ihre Mandanten erbringen. Die Grant Thornton AG Wirtschaftsprifungsgesellschaft ist
die deutsche Mitgliedsfirma von GTIL. GTIL und deren Mitgliedsfirmen sind keine weltweite Partnerschaft, sondern rechtlich selbsténdige Gesellschaften.

Die Mitgliedsfirmen erbringen ihre Leistungen eigenverantwortlich und unabhdngig von GTIL oder anderen Mitgliedsfirmen. Als operativ nicht tatige Dachorganisation
erbringt GTIL keine Leistungen gegentiber Mandanten. Samtliche Bezeichnungen richten sich an alle Geschlechter.

grantthornton.de



	Folie 1: Exit Readiness –  Too little, too late? 
	Folie 2: Key Takeaways
	Folie 3
	Folie 4: Auf Spurensuche im Portfolio: Zielsetzung & Studiendesign 
	Folie 5: Inside the Panel: Wer unsere Fragen beantwortet hat
	Folie 6: Exit Readiness gewinnt durch die Professionalisierung des M&A-Umfelds und höhere Investorenanforderungen an Bedeutung
	Folie 7: Exit Readiness gewinnt an Bedeutung: Eine klare Definition bleibt jedoch aus
	Folie 8
	Folie 9
	Folie 10
	Folie 11
	Folie 12
	Folie 13
	Folie 14
	Folie 15
	Folie 16
	Folie 17
	Folie 18
	Folie 19
	Folie 20: Frühzeitige Planung und operative Verankerung sichern den Erfolg bereits während der Haltedauer
	Folie 21: Das größte Verbesserungspotenzial sehen die meisten in einem höheren Personaleinsatz und einem früheren Maßnahmenstart
	Folie 22: Zur Erreichung der Exit Readiness ist die richtige personelle Aufstellung eine zentrale Herausforderung
	Folie 23
	Folie 24: So können wir Sie entlang des gesamten Exit Readiness Zyklus unterstützen
	Folie 25

