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Clean Exit fur Verkaufer

Die Zunahme von M&A Versicherungen bei Transaktionen wurde von Kaufern und Verkaufern getrieben, die
das Produkt als ein strategisches Risikoinstrument nutzen, wodurch der Verkdufer nur eine geringe oder gar
keine Haftung nach dem SPA lGibernimmt, um somit einen effizienteren Transaktionsprozess zu strukturieren.

Um den VeraulRerungserlds unmittelbar ausschiitten zu kdnnen, sind Verkaufer grundsatzlich nicht gewillt, Teile des Erléses zu binden
oder nach Abschluss der Transaktion weiterhin Risiken ausgesetzt zu sein. Kdnnen sich die Parteien nicht auf eine Risikoverteilung
und ein entsprechendes Haftungsregime einigen, hat dies negative Konsequenzen fiur die Transaktion; Verhandlungen werden
erschwert, der Wert des Kaufobjekts wird reduziert oder im schlimmsten Fall kann es zu einem Verhandlungsstillstand kommen. Eine
auf Initiative des Verkadufers abgeschlossene Warranty & Indemnity Versicherung des Kaufers (,,seller-initiated buyer’s W&I“) kann in
dieser Situation die Losung sein, um die unterschiedlichen Erwartungen der Parteien zu tGberbriicken.

Wie funktioniert eine Transaktionsversicherung?

e Die Verkaufer geben zwar marktibliche Garantien ab, kdnnen
aber oftmals ihre Haftung auf einen symbolischen Betrag
reduzieren (€1).

Angebot des Angebot des
Verkaufers Kaufers

e Die Versicherung greift oberhalb eines Selbstbehaltes, der

0,
Giblicherweise der Haftungshochstgrenze des Verkaufers 70%
entspricht, so dass er in den meisten Fallen nicht existiert. Haftung des Haftung des
e Das SPA enthadlt in der Regel {ibliche Beschrdankungen, jedoch Kaufers Kaufers

keinen De minimis oder Haftungsfreigrenze. Folglich wird die

Versicherung einen De minimis in der Policy festsetzen. 100%

e Der Versicherungsschutz betragt typischerweise 2 Jahre fir
operative Garantien und 7 Jahre fiir fundamentale Garantien
und Steuern. Die Deckungsgrenze kann filir operative
Garantien, Steuern und fundamentale  Garantien
unterschiedlich festgelegt werden.

30%

W&l
Versicherung

e Der Verkaufer zahlt haufig einen Teil der Pramie, da er sein
Haftungsrisiko durch die Police reduziert.

Wer profitiert von der Versicherung?

etz Verhandlung

hgg“::i;gif der Garantieh Die Versicherungslosung ist fur folgende Marktteilnehmer

besonders interessant:
e Investoren, die den Verkaufserlés unmittelbar
ausschitten mochten.
Umfassende Hochwertiges e Personen oder Managementteams, die Gewissheit
Offenlegung Asset .. . .. .. ..
Gber die Hohe des Verkaufserlos haben mochten.
e Banken, Stiftungen oder andere Institutionen, die
Breiter Vermogenswerte verduBern, Uber die sie nur
Deckungsschutz eingeschrinkte oder keine Kontrolle hatten (z.B. Loan-
to-own-Transaktionen).
e Fonds, die eine Abwicklung ohne verbleibende
Verbindlichkeiten anstreben.

CONTINUED OVERLEAF



Prozess

Die Verhandlung der Versicherungsbedingungen und der Abschluss der Versicherungspolice erfolgen in mehreren Phasen. Die
wesentlichen Aspekte jeder Phase werden nachfolgend dargestellt.

€ Arbeitspr Sell-Side > Arbeitsp Buy-Side =)
Priifung des SPA,
IM & Verkéaufer DD. Priifung der
Beratung zu Strategie Verkaufer DD;
& Losungsvorschlage bu_né;rztguung Sicherstellen,
" Risikomarketing & ei rozess; dass
Beitritts- Angebotseinholung Verhandlung Bedingungen
Abschluss eerLlre:]n'J\‘ngzn NBI Report zu der Police Prifung der der Police
NDA & Angebotsbedingungen Kéufer DD Unterstiitzung dVerhapdlungd erhéllt
HrLs bei Q&A ler Police un: werden
. Prozess Anpassung an |
HWF Beauftragung finales SPA
Versicherer )
Kick-off call Platzierung der

Versicherung

L R
|
Signing/
) Bereitstellung des Closing
Kick-offcall  SPA Entwurfes & IM Auswahl Bereitstellung Q&A Zahlung der
Mandant Versicherer und desaktualisiertenPrOZeSSUNd ¢ g oo primie; Liferung
Abschluss  QgA Prozess und SPA,DLund  Underwriting T\ u ot e der vereinbarten
vonHHL&  ynderwriting Call DD Berichte  Call mitdem finalen
Engagement  mit dem Verkiufer : Kaufer Dokumentation
Letter :
Auktions- Runde 1 Runde 2 Endverhandlung
phase
: In kompetitiven F / Co-Exklusivitit kann diese
: €~ Phase auf sog. “Trees” aufgeteilt werden, wobei jedes >
’ Tree mit Clean Teams des Versicherers & HWF arbeitet
Verantwortung Phase
Finalisierun;
Erstkontakt Planung Diligence der
Dokumente
Mindestzeitaufwand 13 24 35 12
(Werktage): 1-2 Wochen
Uber uns

HWEF ist ein unabhangiger Spezialversicherungsmakler und —berater, der von erfahrenen Fachleuten mit langjahriger Erfahrung in

M&A-Transaktionen gefiihrt wird.

Das Team hat mit vielen filhrenden Rechts- und Finanzberatern zusammengearbeitet und zahlreiche Private Equity-Hauser,
Managementteams, Immobilienunternehmen, Banken und Unternehmen bei der Strukturierung von Versicherungslésungen

unterstitzt.

Das Team verfligt gemeinsam Uber eine 100-jahrige Erfahrung auf diesem Markt und hat tGber 2.000 globale M&A-Transaktionen
mit Volumina zwischen €5 Mio. und €10 Mrd. begleitet.
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