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SIMACON

eine Sache des Vertrauens und der Kompetenz 

Due Diligence-Prüfung 
als Vorstufe der 

risikominimierten Unternehmensakquisition 

Hintergrund 

Handlungsschritte zur Anbahnung und Durchführung von Akquisitionen sind häufig fester Bestandteil der strate-
gischen Geschäftspolitik von Industrieunternehmen. Die Nutzeffekte, die sich aus erfolgreich verlaufenen 
Akquisitionen ergeben, können vielfältig sein; zu nennen sind z. B. die Erreichung von Synergieeffekten, die 
Verbesserung der Preisqualität, der Ausbau des Vertriebsnetzes oder die Risikobegrenzung durch Programm-
diversifizierung. 

Vor Beginn der eigentlichen Verhandlungen beschränkt sich das Wissen des Kaufinteressenten über das Ziel-
unternehmen nicht selten auf jene Angaben, die aus fremd erstellten Unterlagen wie Geschäftsberichten oder Ver-
kaufsmemoranden destillierbar sind. Studien belegen, dass einer der wichtigsten Gründe für das Nichterreichen der 
ursprünglichen Akquisitionsziele neben Fehlern im Zuge der Integration des Erwerbs ebendieser unzureichende 
Kenntnisstand des Käufers im Vorfeld der Akquisition ist.  

Eine detaillierte Due Diligence-Untersuchung ist daher geeignet, das Risiko einer Zielverfehlung insofern zu 
mindern, als Schwachpunkte, Problembereiche oder gar Unverträglichkeiten frühzeitig erkannt werden. Solcherart 
sind die Ergebnisse der Due Diligence-Prüfung für die grundsätzliche Pro- oder Contra-Entscheidung über die 
Zweckmäßigkeit einer Unternehmensakquisition unverzichtbar (Bild 1). Darüber hinaus dienen sie als Grundlage 
für die Stärkung der Verhandlungsposition des späteren Käufers hinsichtlich der Vereinbarung eines günstigen 
Kaufpreises sowie der Festschreibung umfassender Gewährleistungen und Garantien im Kaufvertrag. Eine 
möglichst umfassende Due Diligence-Prüfung des Zielunternehmens liegt somit im Interesse des Kaufinteressenten. 

Bild 1. Due Diligence-Prüfung zur Beurteilung der Stärken und Schwächen eines Zielunternehmens vor 
dessen Erwerb  

Zielsetzung 

Die Due Diligence-Prüfung mittels des SIMACON-Moduls geht weit über den gängigen Rahmen der klassi-
schen Übernahmeprüfung durch den Wirtschaftsprüfer des Erwerbers hinaus, welch letztere sich zumeist 
auf die Jahresabschlüsse und gegebenenfalls auf einige weitere betriebswirtschaftliche Planungsaspekte 
beschränkt.  

Aufgabe der Due Diligence-Untersuchung gemäß dem SIMACON-Problemverständnis ist es 
demgegenüber, Informationen technischer, kaufmännischer sowie organisatorischer Art zu beschaffen, zu 
plausibilisieren und auszuwerten, um einen möglichst umfassenden Einblick in die Besonderheiten des zu 
akquirierenden Unternehmens zu erhalten. Die Untersuchungsfelder umspannen die Themenbereiche 

• Geschäftsverlauf, 
• betriebliche Aufbau- und Ablauforganisation sowie 
• Produktprogramm und Marktstellung 

und sind geeignet, den Ist-Zustand eines Unternehmens in allen positiven und negativen Facetten zu 
beleuchten und nachfolgend mittels einer Stärken/Schwächen-Expertise ganzheitlich darzustellen. 
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Vorgehensweise 

Im ersten Untersuchungsschritt werden sämtliche bewertungs- und entscheidungsrelevanten Informationen 
beschafft. Die Informationsbeschaffung geschieht vor Ort, mithin in jenem Unternehmen, um dessen Über-
nahme es geht, unter Zuhilfenahme eines umfassenden Fragenkataloges (Bild 2), dessen modularer sowie 
methodisch-konzeptioneller Aufbau dem Zweck der Analyse in besonderer Weise entspricht. Abgebildet 
werden solcherart alle Funktionsbereiche des Zielunternehmens wie Führung, Verwaltung, Vertrieb, F&E, 
Materialwirtschaft oder Produktion und zwar bis in die feinsten entscheidungsrelevanten Verästelungen ihrer 
Aufbau- und Ablauforganisation. Einen weiteren Prüfungsschwerpunkt bilden sämtliche produkt- und markt-
bezogenen Themenfelder. Es ist vorgesehen, in die Befragung nicht nur Leitungskräfte zu involvieren, son-
dern je nach Themenstellung und Bedarf auch spezielle Know how-Träger. 

Bild 2. Informationsbeschaffung mit Hilfe umfangreicher Fragelisten 

Im zweiten Untersuchungsschritt werden die Fragelisten ausgewertet und die erhaltenen Antworten auf 
Plausibilität hin überprüft, während der Inhalt des dritten Untersuchungsschrittes darin besteht, die gewon-
nenen Erkenntnisse zu verdichten und nachfolgend in Form einer Stärken/Schwächen-Expertise darzu-
stellen. 

Es wird uneingeschränkt garantiert, die Due Diligence-Prüfung nicht nur unter Wahrung strikter Vertraulich-
keit gegenüber der Öffentlichkeit, sondern auch nach Maßgabe äußerster Diskretion gegenüber den Beleg-
schaften des Zielunternehmens sowie der Kauf- und Verkaufsinteressenten durchzuführen. 

Projektdauer *) 

     
*) die Angaben beziehen sich auf die Komplettprüfung eines Unternehmens mit voll ausgeprägter Infrastruktur; sie stellen lediglich 

Richtwerte dar; das tatsächliche Projektvolumen ist vom Prüfungsobjekt abhängig und daher vor Projektbeginn jeweils individuell zu 
bestimmen 

 
r Beschaffen der Informationen 

 ca. 10 Manntage  

r Auswerten der Informationen 

 ca. 15 Manntage 

r Erstellen einer Stärken/Schwächen-Expertise 

 ca. 10 Manntage 
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10 Vertrieb

10.3 Market ing

1
Wie verteilt sich der Gesamtumsatz des 
Unternehmens auf die einzelnen Weltregionen?

Anteil

Inland ca. %

Westeuropa ca. %

Osteuropa ca. %

Übersee ca. %

Summe 100 %

2
Wie verteilt sich der Übersee-Umsatz des 
Unternehmens auf die einzelnen Kontinente?

Anteil

Nordamerika ca. %

Südamerika ca. %

Asien ca. %

Afrika ca. %

Summe 100 %

3

Welche Marktanteile besitzt das Unternehmen 
gegenwärtig in den einzelnen Regionalmärkten 
und wie sollen sich die Marktanteile zukünftig 
entwickeln? Marktanteil [%]

0 bis 10 10 bis 20 20 bi s 30 30 bis 40 40 bi s 50 > 50 entfällt

Inland gegenwärtig

zukünftig

Westeuropa gegenwärtig

zukünftig

Osteuropa gegenwärtig

zukünftig

Nordamerika gegenwärtig

zukünftig

Südamerika gegenwärtig

zukünftig

Asien gegenwärtig

zukünftig

Afrika gegenwärtig

zukünftig

4
Wie groß ist die Anzahl der direkten 
Wettbewerber? Anzahl

Wettbewerber

5 Wie hat sich die Anzahl der direkten 
Wettbewerber in den letzten 5 Jahren entwickelt?

abnehmend

stagnierend

zunehmend

7
Sind die Umsatzrenditen*) der einzelnen Produkte des 

Lieferprogramms bekannt?

*) Umsatzrendite = Deckungsbeitrag - Fixkosten

ja nein

8
Weshalb sind die Umsatzrenditen der einzelnen 

Produkte des Lieferprogramms nicht bekannt?
fehlendes Kalkulations-Know-how

zu großer Kalkulationsaufwand

sonstiges

9
Welcher Kategorie von Gütern sind die Produkte 
zugehörig?

Einzelkomponenten

Systemkomponenten

Geräte

Maschinen

Anlagen

10
Wie unterscheiden sich die Produkte in ihrem 
Grundaufbau und in ihrer Struktur?

stark

gering

gar nicht

11
Über welche physikalischen Eigenschaften verfügen die 

Produkte? billigste s Produk t teuerst es Pro dukt

Mechanik

Elektrik

Ele ktronik/ elekt ron. Steu erungstechn .

Hydraulik

Pneumatik

12
Über welche physikalischen Eigenschaften verfügen die 
Produkte?

Mechanik

Elektrik

Elektronik/elektron. Steuerungstechn.

Hydraulik

Pneumatik

13
Wie lassen sich die Produkte des Lieferprogramms 
klassifizieren!

nur Standardprodukte

nur Sonderprodukte

Standard- und Sonderprodukte

10 Vertrieb

10.1 Produk tprogram m und Ab sa tzmen gen

1
Welchen Verkaufswert haben die umsatzträchtigsten 
Produkte des Lieferprogramms im Durchschnitt?

< 0,1 TDM

0,1 TDM bis 1 TDM

1 TDM bis 10 TDM

10 TDM bis 100  TDM

100 TDM bis 1 Mio. DM

1 Mio. DM bis 5 Mio. DM

> 5 Mio. DM

2
Wie groß ist die Verkaufswertspanne vom teuersten 
zum billigsten Produkt?

< 0,1 TDM

0,1 TDM bis 1 TDM

1 TDM bis 10 TDM

10 TDM bis 100  TDM

100 TDM bis 1 Mio. DM

1 Mio. DM bis 5 Mio. DM

> 5 Mio. DM

3
Wie groß ist die Anzahl unterschiedlicher Produkte des 
Lieferprogramms?

< 5

5 bis 25

25 bis 50

50 bis 100

>100

4 Kann das Lieferprogramm als bereinigt gelten? ja nein

5
Wie sind die einzelnen Produkte des Lieferprogramms 
dem gesamten Anwendungsbereich zugeordnet?

konsistent 1)

inkonsistent

1) d. h. der gesamte Anwendungsbereich wird durch das 
Produktprogramm lückenlos und ohne Überschneidung
abgedeckt

6
Welche Auswirkungen ergeben sich aus der 
inkonsistenten Zuordnung von Produktprogramm und 
Anwendungsbereich?

Produktredundanzen
1)

Programmlücken
2)

1) Abdeckung ein und desselben Anwendungsbereiches 
durch mehrere Produkte

2) fehlende Abdeckung einzelner Anwendungsbereiche
durch irgendeines der Produkte

4.2
Materialwirtschaft-externes 

Beschaffungswesen

4.2.4 Wareneingang

1
Welche Teilaufgaben sind im Rahmen des 
Wareneingangs bis zur vollständigen 
Wareneingangsmeldung zu erledigen?

Identitätsprüfung

Quantitätsprüfung (zählen, wiegen, messen)

Qualitätskontrolle

2

Wie groß ist der Anteil jener Wareneingangsvorgänge, 
bei denen prüfende und kontrollierende Tätigkeiten zu 
verrichten sind? Anteil

Wareneingangsvorgänge

ca. % mit Identitätsprüfung

ca. % mit Quantitätsprüfung

ca. % mit Qualitätskontrolle

3
Finden Qualitätskontrollen im Rahmen des 
Wareneingangs statt? ja nein

4
Erfolgen die Qualitätskontrollen im Wareneingang 
anhand von Prüfvorschriften? ja teilw. nein

5 Erfolgen die Qualitätskontrollen im Wareneingang unter 
räumlich und meßtechnisch optimalen Bedingungen? ja nein

6
Gibt es Ausnahmen von der 100 %-Kontrolle bei 
eingehenden Waren? ja nein

7 Finden im Wareneingang Stichprobenprüfungen statt? ja nein

8 Werden Stichprobenprüfungen nach statistischen 
Gesichtspunkten mittels Prüfvorschriften durchgeführt? ja nein

9
Unter welchen Bedingungen erfolgt im Rahmen des 
Wareneingangs eine Beschränkung  auf 
Stichprobenprüfungen?

zu große Liefermengen

zu geringe Lieferwerte

bestehende Terminprobleme

sonstige Bedingungen

10 Vertrieb

10.3 Marketing

1
Wie verteilt sich der Gesamtumsatz des 
Unternehmens auf die einzelnen Weltregionen?

Anteil

Inland ca. %

Westeuropa ca. %

Osteuropa ca. %

Übersee ca. %

Summe 100 %

2
Wie verteilt sich der Übersee-Umsatz des 
Unternehmens auf die einzelnen Kontinente?

Anteil

Nordamerika ca. %

Südamerika ca. %

Asien ca. %

Afrika ca. %

Summe 100 %

3

Welche Marktanteile besitzt das Unternehmen 
gegenwärtig in den einzelnen Regionalmärkten 
und wie sollen sich die Marktanteile zukünftig 
entwickeln? Marktanteil [%]

0 bis 10 10 bi s 20 20 bis 30 30 bis 40 40 bis 50 > 5 0 entfällt

Inland gegenwärtig

zukünftig

Westeuropa gegenwärtig

zukünftig

Osteuropa gegenwärtig

zukünftig

Nordamerika gegenwärtig

zukünftig

Südamerika gegenwärtig

zukünftig

Asien gegenwärtig

zukünftig

Afrika gegenwärtig

zukünftig

4
Wie groß ist die Anzahl der direkten 
Wettbewerber? Anzahl

Wettbewerber

5 Wie hat sich die Anzahl der direkten 
Wettbewerber in den letzten 5 Jahren entwickelt?

abnehmend

stagnierend

zunehmend

10 Vertrieb

10.2 Afte r-Sales -S erv ice (AS S)

1
Ist der ASS eine selbständige Geschäftseinheit 
(Profit-Center)?

ja nein

2
Welchem Betriebsbereich ist der ASS 
organisatorisch angegliedert?

Vertrieb

Produktion

sonstige

3
Gibt es einen Leiter ASS, der keine sonstigen 
betrieblichen Leitungsfunktionen wahrnimmt? ja nein

4
Über welche Personalstärke verfügt der ASS-
Bereich?

Mitarbeiter

5
Welche fachlichen Qualifikationen sind im ASS-
Bereich vertreten? Anzahl

technisch MA entfällt

vertriebsorientiert

konstruktionsorientiert

produktionsorientiert

sonstige

kaufmännisch

allgemein

vertriebsorientiert

sonstige

6 Über welche Kundenklientel verfügt der ASS?
Kunden im ... Anteil

Inland ca. %

Ausland ca. %

davon in ... Anteil

Westeuropa ca. %

Osteuropa ca. %

Übersee ca. %

7
Gibt es in den einzelnen Märkten 
Servicestützpunkte? ja teilw. nein

8 Existieren Serviceverträge mit den Kunden? ja teilw. nein

Unternehmensführung

Arbeitsvorbereitung

Aufbauorganisation

Strategie und Planung

Wettbewerbsposition

Corporate Identity

Qualitätssicherung

Verwaltung
Produktprogramm

After-Sales-Service

Materialwirtschaft

EDV

Beschaffung

Belieferungssystem

Innen- u.Außendienst

Absatzlogistik

Marketing

Outsourcing

Vertrieb

Lagerhaltung

Warenausgang

Planung und Steuerung

Wareneingang

Planung u. Steuerung

Instandhaltung

Arbeitsorganisation

Entlohnungssysteme

Produktion

Struktur und Aufbau

...
...

 


