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Voorwoord

Ditis de Overname Barometer, het halfjaarlijkse onderzoek van Dealsuite. Hierin vindt u cijfers en trends
over de Nederlandse MKB overnamemarkt (bedrijven met 0,5 tot 50 miljoen euro omzet) van het
afgelopen half jaar.

Doelstelling van dit onderzoek is het creéren van periodieke informatie die leidt tot meer transparantie en
fungeert als benchmark voor een ieder die professioneel actief is in de markt voor fusies en overnames.
Dit onderzoek is gehouden onder 291 overnameadvieskantoren, die tezamen verantwoordelijk zijn voor
ruim 90% van de transacties in de MKB-markt.

Wij denken met deze Overname Barometer een bijdrage te leveren aan meer inzicht in de MKB
overnamemarkt, hetgeen naar onze overtuiging leidt tot meer en betere deals.

Floyd Plettenberg MSc. EMFC
CEO Dealsuite

ealsuite com

© 2026 Dealsuite Research. Niets uit dit rapport mag worden verveelvoudigd,
opgeslagen in een geautomatiseerd gegevensbestand of openbaar gemaakt, in enige
vorm of op enige andere wijze, hetzij elektronisch, door fotokopieén, opnamen of op
andere wijze, zonder bronvermelding en referentie naar www.dealsuite.com.
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I Transacties

Onzekerheid het nieuwe normaal in de M&A-markt.

Na jaren van volatiliteit is onzekerheid het nieuwe normaal in de M&A-markt. Dealmakers, met name in
het MKB-segment, tonen zich veerkrachtig en goed aangepast aan deze structurele veranderlijkheid. Om
de voortgang van transacties te waarborgen in een onvoorspelbaar marktklimaat, passen zij steeds vaker
flexibele dealstructuren toe. Volgens het Dealsuite M&A Deal Terms Report is er een duidelijke toename
te zien in het gebruik van uitgestelde betalingen en andere vormen van risicospreiding. Waar het
transactievolume in H1-2025 nog stabiel bleef ten opzichte van eind 2024, is in H2-2025 bij 31% van de
adviseurs een toename zichtbaar, wat wijst op een voorzichtig positief marktsentiment.

Figuur 1. Aantal transacties in H2-2025 t.o.v H1-2025

Flink toegenomen (+25% of meer) 6%
Toegenomen (+10% tot +25%) 25%
Vergelijkbaar / hetzelfde 58%
Afgenomen (-10% tot -25%) 9%
Flink afgenomen (-25% of meer) 2%

100%
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I Transacties

Verschuiving naar grotere deals drijft gemiddelde dealwaarde in H2-2025 op.

De verdeling van dealwaarden laat zien in welke mate kleine, middelgrote en grote transacties
bijdragen aan de totale afgesloten transacties. In de tweede helft van 2025 is de gemiddelde

dealwaarde opnieuw gestegen ten opzichte van de eerste helft van het jaar. Dit komt met name door
een toename van het aantal grotere transacties: het aandeel deals boven €10 miljoen steeg met 5
procentpunt naar 15%. Ook het middensegment (€5-€7,5 miljoen) groeide (+3 procentpunt), terwijl het

aandeel kleinere deals onder €2,5 miljoen met 6 procentpunt daalde.

Figuur 2. Transacties in H2-2025 verdeeld per dealwaarde categorie H1-2025
Boven €10 miljoen 10%
Tussen €7,5 miljoen en €10 miljoen 12%
Tussen €5 miljoen en €7,5 miljoen 15%
Tussen €2,5 miljoen en €5 miljoen 23%
Onder €2,5 miljoen 40%

Verschil

A +5
v -2
b +3

v -6

H2-2025

15%

10%

18%

23%

34%
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II Verwachte sectorverschuivingen

Zakelijke dienstverlening en bouwsector in de lift, detailhandel onder druk.

Het verwachte aantal transacties binnen sectoren wordt beinvloed door diverse markt-, branche- en
financieringsfactoren. Om inzicht te krijgen in de verwachte ontwikkelingen, is M&A-adviseurs gevraagd in
welke sector zij in de eerste helft van 2026 de grootste toename of afname in dealactiviteit voorzien. ledere
respondent kon één sector aanwijzen. De uitkomsten zijn weergegeven in twee grafieken, waarin de drie
sectoren zijn opgenomen die het vaakst werden genoemd voor respectievelijk een stijging en een daling
van het aantal transacties.

Figuur 3: Top 3 sectoren met verwachte

toename in aantal transacties in H1-2026 WlJ verwachten meer transac-

ties in softwareontwikkeling,
Zakelijke dienstverlening gedreven door structurele
groel door digitalisering, data en AL

Bouw & Installatietechniek Software is een strategische kernfunctie

- kel geworden en verdere professionalise-

SIEIEOIHTIENTE ring, fragmentatie, arbeidsmarktkrapte
en toenemende focus op compliance en

Figuur 4: Top 3 sectoren met verwachte .. .

afname in aantal transacties in H1-2026 dlgltale autonomie zullen

: leiden tot consolidatie en
Il Detailhandel .

strategische overnames.

Horeca, Toerisme & Recreatie

Media, Reclame & Communicatie Hogen houck m&a

Opvallend is dat de verwachte stijgers ten opzichte van een half jaar eerder ongewijzigd zijn gebleven.
Dit suggereert dat adviseurs hun eerdere groeiverwachtingen bevestigen en dat de verwachte toename
in het aantal transacties binnen zakelijke dienstverlening, Bouw & Installatietechniek en
Softwareontwikkeling nog niet is uitgewerkt. Met name Zakelijke dienstverlening wordt opnieuw
genoemd als sector waar verdere groei van de transactieactiviteit wordt verwacht.

Het aantal transacties in de sector zakelijke dienstverlening zal naar ver-
wachting verder toenemen door aanhoudende arbeidsmarktkrapte en de
noodzaak tot schaalvergroting, waardoor bedrijven versneld kiezen voor

consolidatie. De sector leent zich bovendien goed voor buy-and-buildstra-

tegieén, met een duidelijke groei van platformbedrijven die decentraal

worden aangestuurd en ruimte laten voor ondernemerschap.

DEALSUITE OVERNAME BAROMETER FEBRUARI 2026 6


https://app.dealsuite.com/en/company/jbr
https://app.dealsuite.com/en/company/hogenhouck-ma

III Opdrachtenportefeuille

M&A markt trekt aan.

Een toename of afname van opdrachten bij advieskantoren geeft inzicht in de verwachte dealflow en
marktsentiment. Na een relatief stabiele eerste jaarhelft laten de cijfers over H2-2025 een licht
verschuivend beeld zien. De resultaten zijn weergegeven in onderstaande Figuur 5. Het betreft
opdrachten die in de tweede helft van 2025 zijn binnengekomen en (deels) zijn doorvertaald naar
transacties in diezelfde periode. In sommige gevallen zullen deze opdrachten pas in H1-2026 leiden tot
een deal, of alsnog worden afgebroken.

In H2-2025 rapporteren meer adviseurs een stijging in het aantal ontvangen opdrachten ten opzichte van
H1-2025. Ruim een derde zag in de tweede helft van 2025 een toename, terwijl 47% een gelijkblijvend
volume meldde. Slechts een klein deel van de adviseurs gaf aan in H2-2025 minder opdrachten te
hebben ontvangen.

Figuur 5. Aantal opdrachten in H2-2025

Flink toegenomen (+25% of meer) 6%
Toegenomen (+10% tot +25%) 34%
Vergelijkbaar / hetzelfde 47%
Afgenomen (-10% tot -25%) 11%
Flink afgenomen (-25% of meer) 2%

100%
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IV Multiples per sector

Gemiddelde EBITDA-multiple stijgt naar hoogste niveau in jaren.

EBITDA-multiples worden veelvuldig gebruikt als benchmark voor bedrijfswaardering en geven daarmee
een indicatie van wat kopers bereid zijn te betalen in specifieke sectoren. Sinds de eerste helft van 2015
publiceert Dealsuite elk half jaar de gemiddelde multiples per sector: de gemiddelde EBITDA-multiple
die wordt betaald voor een onderneming binnen een bepaalde sector. Voor dit onderzoek is gevraagd
naar de momenteel betaalde multiples, op basis van de (aangepaste) inzichten van de respondenten. De
uitkomsten zijn weergegeven in Figuur 6. De gerapporteerde multiples zijn gebaseerd op de enterprise
value (EV) van de overgenomen bedrijven.

De gemiddelde EBITDA-multiple is in H2-2025 licht gestegen naar 5,0. Daarmee staat de nederlandse
multiple op het hoogste niveau in jaren. De meeste sectorspecifieke multiples laten een stijging zien
tussen 0,1 en 0,3. Alleen in de Agri & Food-sector is een daling van 0,1 in de gemiddelde EBITDA-multiple
gerapporteerd.

Figuur 6. Gemiddelde EBITDA-mul-

tiple per sector H2-2025 H1-2025 Correctie

De gemiddelde
Softwareontwikkeling 75 74 +0,1 EBITDA multiple
IT-dienstverlening 6,7 - voor het MKB iS:
Gezondheidszorg & Farmacie m 6,4 +0,1
Agri & Food m 5,4 -0,1 5 0
Groothandel m 5,2 - '
Industrie & Productie m 5,0 +0,1
E-commerce & Webshops m 5,0 =
Zakelijke dienstverlening m 49 +0,1
Bouw & Installatietechniek m 45 +0,3
Automotive, Transport & Logistiek m 41 +0,1
Media, Reclame & Communicatie m 3,8 +0,1
Horeca, Toerisme & Recreatie m 31 +0,2
Detailhandel m 2,3 +0,2
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IV Multiples per sector

Grootste spreiding in de Softwareontwikkelingssector.

Een bedrijfswaardering is per definitie bedrijfsspecifiek en afhankelijk van tal van factoren, zoals groei,
winstgevendheid, marktpositie en risico’s. Een multiple is op zichzelf geen volledige
waarderingsmethode, maar fungeert wel als een nuttige crosscheck voor waarderingen, met name voor
vergelijkbare transacties in de nabije toekomst.

Figuur 7 toont de spreiding van EBITDA-multiples per sector. Een sector kan een breed scala aan
bedrijven met verschillende karakteristieken bevatten, wat verklaart waarom er in sommige sectoren een
grotere spreiding zichtbaar is dan in sectoren met meer soortgelijke bedrijven. De tabel toont de
bandbreedte waarbinnen EBITDA-multiples per sector doorgaans liggen. In de praktijk komen echter ook
transacties voor met aanzienlijk hogere of lagere multiples.

Om een representatief beeld te geven van het doorsnee bedrijf binnen een sector, en een range te tonen
waar de meeste bedrijven globaal tussen vallen, corrigeren we voor de twee grootste uitschieters per
sector.

Figuur 7. Spreiding EBITDA multiples per sector

Laagste Gemiddeld Hoogste
Softwareontwikkeling 7,0 8,4
IT dienstverlening 6,1 6,7 7.3
Gezondheidszorg & Farmacie 6,0 “ 73
Agri & Food 49 “ 5,9
Groothandel 438 “ 59
Industrie & Productie 4,7 “ 5,7
E-commerce & Webshops 4,5 “ 5,6
Zakelijke dienstverlening 4,6 “ 57
Bouw & Installatietechniek 43 “ 5,5
Automotive, Transport & Logistiek 39 “ 47
Media, Reclame & Communicatie 3,5 “ 45
Horeca, Toerisme & Recreatie 2,9 “ 4,0
Detailhandel 2,0 “ 31
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V Multiples in relatie tot
bedrijfsomvang

Groot verschil in EBITDA-multiples tussen kleine en grote MKB-bedrijven.

De omvang van een onderneming is een bepalende factor voor de hoogte van de waarderingsmultiple.
Voor het Nederlandse MKB is het essentieel om de invloed van de Small Firm Premium zorgvuldigin
kaart te brengen, vooral bij bedrijven met een EBITDA tussen €200.000 en €10.000.000.

In dit verband wordt EBITDA gehanteerd als indicator voor de bedrijfsomvang. Een grondige analyse van
de relatie tussen bedrijffsomvang en waarde levert waardevolle inzichten op voor een nauwkeurigere
waardering binnen het MKB. Uit onderzoek blijkt dat kleinere ondernemingen een verhoogd risico
kennen op het niet realiseren van verwachte vrije kasstromen (Damodaran, 2011; Grabowski & Pratt,
2013). Factoren zoals afhankelijkheid van enkele klanten of leveranciers, of specialistische kennis die
samenhangt met specifieke medewerkers, kunnen het rendement en daarmee de waarde van een
onderneming sterk beinvloeden. Dit hogere risicoprofiel wordt gecorrigeerd via de zogeheten Small Firm
Premium, die leidt tot een lagere waardering. Hierdoor liggen de EBITDA-multiples voor grotere
bedrijven structureel hoger dan voor kleinere ondernemingen. De invloed van bedrijfsomvang op
betaalde EBITDA multiples staat gepresenteerd in Figuur 8A en 8B.

Het verschilin de EBITDA multiple tussen bedrijven met een genormaliseerde EBITDA van € 200.000 en

€10.000.000 bedraagt 3,1 (3,6 ten opzichte van 6,7). De verschillen tussen grote en kleine MKB bedrijven
zijn in het afgelopen halfjaar licht afgenomen.

Figuur 8A. Gemiddelde EBITDA-multiple in relatie tot bedrijfsomvang

MULTIPLE B H2-2025
7
6
5
4
42 5.2 59 67
3
EBITDA € 200K € 500K €1Miln €2 Min €5 MiIn €10 MIn
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V Multiples in relatie tot
bedrijfsomvang

Figuur 8B. Gemiddelde EBITDA-multiple in relatie tot bedrijfsomvang

7,0

6.5 J/

6,0 / /
55

5,0
45 /
410 /

3,5

3,0

€ 200K 500K 1MLN 2MLN 5MLN 10MLN

Gemiddelde EBITDA-multiple over alle sectoren ongeacht de bedrijfsomvang.
B Gemiddelde EBITDA-multiple per bedrijfsomvang H2-2025.

*Noot: De schaal van de ‘Genormaliseerde EBITDA’ is in deze grafiek onevenredig.

Voor bedrijven met een EBITDA onder de €200.000 stellen wij geen multiple vast
vanwege de volgende redenen:

1 Bij kleine bedrijven is het risico premium zeer casus specifiek bedrijfsafthankelijk;

2 De genormaliseerde EBITDA van kleine bedrijven is in veel gevallen niet stabiel
- deze fluctueert per jaar procentueel gezien vaak sterk - en is daardoor geen
goede eenheid om de waardering op te baseren;

3 De waarde van kleine bedrijven is in grote mate afhankelijk van de potentie van
het bedrijf. In een klein bedrijf met veel potentie kan de EBITDA in absolute zin
relatief eenvoudig worden vergroot of zelfs verveelvoudigd.
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VI Cross-border transacties

Het vergelijken van EBITDA-multiples per sector met die in andere landen biedt inzichtin
internationale waarderingsniveaus en de concurrentiepositie van lokale markten. Zo kan het
aantrekkelijk zijn om een onderneming in het buitenland over te nemen, of juist het eigen bedrijf te
verkopen aan een buitenlandse koper. Figuur 9 toont de variaties in EBITDA-multiples binnen
verschillende Europese markten.

Figuur 9. Vergelijking van gemiddelde EBITDA-multiple
per sector (Enterprise Value) in verschillende regio’s UK & Zuid

Nederland Ierland DACH Frankrijk CEE Europa Scandinavié

Softwareontwikkeling 7,5 8,2 8,9 7.7 6,9 7,6 8,1
IT-dienstverlening 6,7 7.8 7,8 7,1 6,1 7,0 7,2
Gezondheidszorg & Farmacie m 7,5 8,5 7,6 7,6 7,5 7,8
Agri & Food m 5,2 53 5,2 58 54 53
Groothandel m 3,6 45 40 46 45 45
Industrie & Productie m 5,4 51 49 5,3 51 51
Zakelijke dienstverlening m 6,0 57 5,4 5,4 5,3 5,8
E-commerce & Webshops m 6,4 6,2 47 5,3 5,2 5,7
Bouw & Installatietechniek m 39 49 39 4,0 39 44
Automotive, Transport & Logistiek m 4,0 41 42 44 44 43
Media, Reclame & Communicatie m 43 45 47 52 5,0 43
Horeca, Toerisme & Recreatie m 42 3,0 43 4,0 4.4 40
Detailhandel m 34 2,7 4.4 43 46 40
Gemiddelde EBITDA-multiple per regio: m 5,4 55 5,25 53 54 5,4
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VII Duur van het verkoopproces

Doorlooptijd verkooptraject verschuift naar langere trajecten.

De doorlooptijd van een verkoopproces wordt mede bepaald door factoren zoals marktonzekerheid,
marktcomplexiteit, de mate van voorbereiding door de verkoper en de dynamiek tussen koper en
verkoper. In periodes van verhoogde onzekerheid en lagere concurrentie aan de koperszijde nemen due
diligence en besluitvorming meer tijd in beslag. De doorlooptijd van een verkooptraject (van ‘verkrijgen
mandaat’ tot ‘closing deal’) kan sterk verschillen. De doorlooptijden van de verkooptrajecten zijn
procentueel verdeeld over de categorieén in Figuur 10.

In H2-2025 duurde bijna de helft (49%) van de verkooptrajecten die zijn begeleid door een
overnameadviseur tussen 6 en 12 maanden. Bij 30% van de begeleide trajecten duurde het
verkoopproces langer dan een jaar. In H2-2021 was dit nog 20%, wat erop wijst dat verkooptrajecten
vaker langer duren dan voorheen.

Figuur 10. Doorlooptijd van een verkooptraject H2-2025 @ H2-2021
21%
0 - 6 months 28%
49%
6 - 12 months 599%
22%
12 - 18 months 15%
%
18+ months 8%

5%
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VIII Motieven van verkopende
ondernemers

Verkoop vaak ingegeven door leeftijd, al neemt gemiddelde leeftijd af.

Een ondernemer kan om uiteenlopende redenen overgaan tot een bedrijfsverkoop. Soms speelt leeftijd
mee en is er geen passende opvolging, maar het kan ook gaan om het veiligstellen van opgebouwde
financiéle zekerheid. In andere gevallen is er juist behoefte aan een nieuw type manager die het bedrijf
naar de volgende groeifase kan brengen. Kortom: de aanleiding verschilt per ondernemer en per situatie.
Overnameadvieskantoren is gevraagd naar de belangrijkste redenen voor een bedrijfsverkoop. De
volgende redenen zijn tezamen op 100% gesteld en zichtbaar in Figuur 11.

Figuur 11. Redenen voor verkoop van de onderneming

Leeftijd (en gebrek aan opvolging) 41%

Veiligstellen van opgebouwde financiéle 22%
zekerheden. Oftewel: uitcashen

Aandacht en focus willen verleggen naar
andere activiteiten/ een nieuwe
onderneming willen starten

13%

Inzien dat het bedrijf toe is aan een nieuw
type manager (bijvoorbeeld i.v.m. een 13%
nieuwe groeifase)

Familie omstandigheden (of ziekte) 11%

Leeftijd en gebrek aan opvolging (binnen de familie of binnen het bedrijf) is met 41% nog altijd de
voornaamste reden voor een bedrijfsverkoop. Ook is de adviseurs gevraagd naar de gemiddelde leeftijd
van een verkopende ondernemer, en is gevraagd wat de gemiddelde leeftijd 10 jaar geleden was. In de
afgelopen tien jaar (2015-2025), is de gemiddelde leeftijd gedaald van 59 naar 54 jaar.

Gemiddelde leeftijd H2-2015 H2-2025

verkopende

ondernemer 5 9

54
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IX Outlook

Na positief H2-2025 kijken adviseurs met vertrouwen naar 2026.

De outlook voor de MKB-overnamemarkt in Nederland is gebaseerd op veel factoren. De overname
advieskantoren is gevraagd om hun verwachtingen voor H1-2026 weer te geven aan de hand van een
rapportcijfer. Daarin wordt onder andere meegewogen: het aantal ondernemers dat hun bedrijf wil
verkopen, het gemak van het verkrijgen van financiering en de macro-economische ontwikkelingen.
Tevens is adviseurs gevraagd naar hun indruk van het afgelopen half jaar (H2-2025) en dit uit te drukken
in een rapportcijfer. Het vergelijken van deze antwoorden geeft een reéel beeld van het vertrouwen van
de adviseurs in de markt.

In Figuur 12 is de indruk van het afgelopen halfjaar weergegeven. De ruime meerderheid van adviseurs

(76%) had een positieve indruk van de tweede helft van 2025, terwijl 24% minder tevreden was over de
resultaten. Het gemiddelde rapportcijfer voor H2-2025 kwam uit op een 6,9.

Figuur 12. Indruk overnamemarkt afgelopen half jaar

Zeer positief 3%

Positief 25%

Enigszins positief 48%

Enigszins negatief 22%

Negatief 2%

Zeer negatief 0%
Het gemiddeld gegeven

rapportcijfer voor H2-2025 is een

H1-2026 kenmerkt zich door een toenemende stroom van MKB-
ondernemers die vanwege een opvolging-vraagstuk hun opties
verkennen. Kopers blijven echter kritisch, waardoor
gedegen voorbereiding met support van een goede M&A adviseur
bepalend zijn voor een succesvol proces.

Deloitte
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IX Outlook

De verwachtingen voor H1-2026 zijn positief. 82% van de respondenten is optimistisch over het komende
half jaar. Het verwachte rapportcijfer voor H1-2026 iseen 7.

Figuur 13. Verwachting overnamemarkt komende zes maanden

Zeer optimistisch 2%
Optimistisch 22%
Enigszins optimistisch 58%
Enigszins pessimistisch 16%
Pessimistisch 2%
Zeer pessimistisch 0%

Het verwachte rapportcijfer
voor H1-2026 is een )

Omdat er nog altijd voldoende kapitaal beschikbaar is en steeds
meer platforms, vaak met private equity aan boord,
actief zijn met een buy-and-buildstrategie, verwach-

ten wij dat het aantal transacties hoog blijft.

TRANSLINK

Translink Corporate Finance CORPORATE FINANTCTE
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X Referenties

“Dealsuite biedt een heel duidelijk,
uitgebreid overzicht en zorgt voor een veel
grotere target audience. Zo loop je nooit het
juiste bedrijf mis én kun je waar nodig heel

snel schakelen”

Frank van Ee
Directeur
aaff

“De proposities die wij via Dealsuite
ontvangen zijn een waardevolle
toevoeging aan onze (internationale)
match-making.”

Tom Beltman
Partner
Marktlink

“Dealsuite als overnameplatform dient
als toevoeging op ons eigen manier
van marktverkenning en benadering.
Het platform initieert nieuwe,
internationale denkrichtingen, zowel
binnen als buiten de bedrijfskolom
van de betreffende propositie.”

Ralf Stubbe
Director
Bol Corporate Finance

“Bij Deloitte in Nederland gebruiken
we Dealsuite om actief on- en off-
market targets voor onze klanten te
identificeren en om potentiéle kopers
buiten ons bestaande netwerk te
ontdekken.”

Lucien Geerdink
Director | M&A
Deloitte Netherlands

DEALSUITE OVERNAME BAROMETER FEBRUARI 2026
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XI Verantwoording

Dit Overname Barometer onderzoek werd gehouden onder 291 fusie & overnameadvieskantoren (+/-
1.200 overnameadviseurs). Uitgedrukt in het aantal begeleide transacties vertegenwoordigen deze
kantoren ruim 90% van de Nederlandse MKB overnamemarkt. De Nederlandse MKB-markt is hierbij
gedefinieerd als bedrijven met 0,5 tot 50 miljoen euro omzet.

Aan deze drieéntwintigste editie van de Overname Barometer werkten 128 van de in totaal 291

overnameadvieskantoren mee, een respons van maar liefst 44%. Zowel het absolute aantal responses (N)
als het procentuele aantal responses ondersteunen de representativiteit van dit onderzoek.

De onderzoeksopzet is op aanvraag beschikbaar. Gehanteerde bronnen:

. In totaal hebben 128 M&A-advieskantoren uitgebreide input geleverd op basis van de transacties
die zij hebben begeleid in H2-2025.

. Dealsuite deal database (2026)

. Dealsuite M&A Monitor onderzoeken Q1-2015 t/m H1-2025.

. Dealsuite. (2025). M&A mid-market trends report 2025.

. Brookz transactiedatabase 2005 - 2026 (2026).

. Damodaran (2011). Equity Risk Premiums (ERP).

. Harding, D., & Rovit, S. (2004). Mastering the merger: Four critical decisions that make or break the
deal. Harvard Business Press.

. Bain & Company. (2023, March 28). How companies got so good at M&A.

Dit onderzoek werd uitgevoerd door Jelle Stuij en Roos Bijvoet. Mocht u nog vragen hebben over dit
onderzoek, dan kunt u contact opnemen met Jelle Stuij, eindverantwoordelijk voor dit onderzoek.

Jelle Stuij

COO Dealsuite
+3120303 8730
jelle.stuij@dealsuite.com
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XII Dealsuite Insights

De missie van Dealsuite is om de M&A-markt transparanter en toegankelijker te maken. Door het delen
van betrouwbare marktdata en inzichten wil Dealsuite adviseurs, investeerders en ondernemers
ondersteunen bij het nemen van betere beslissingen, wat uiteindelijk leidt tot meer en betere transacties.

Om dit doel te realiseren, publiceert Dealsuite verschillende terugkerende M&A-rapporten, elk met een
eigen perspectief op het Europese mid-marketsegment:

M&A Monitor (halfjaarlijks, Q1 en Q3)

Een kernpublicatie met gedetailleerde data en inzichten per Europese regio, inclusief sectordynamiek en
EBITDA-multiples. Er verschijnen afzonderlijke edities voor CEE, Nederland, UK & lerland, DACH,
Frankrijk, de Nordics en Zuid-Europa. De European M&A Monitor bundelt de bevindingen van alle
regionale edities in één pan-Europese analyse.

Trends Report (jaarlijks, Q2)

Een publicatie waarin markt-, strategie- en uitvoeringstrends worden geanalyseerd, evenals de
digitalisering van M&A-processen. Dit rapport is relevant voor professionals die willen begrijpen waar het
mid-marketsegment zich naartoe ontwikkelt.

European Deal Terms Report (jaarlijks, Q4)

Een nieuwe jaarlijkse studie gebaseerd op input van toonaangevende Europese advocatenkantoren
actief in M&A-transacties. Het rapport laat zien hoe dealvoorwaarden in de praktijk worden toegepast en
biedt waardevolle inzichten in veranderende transactiestructuren.

Private Equity Monitor (jaarlijks, Q4)
Een overzicht van data en inzichten afkomstig van private-equity partijen in Europa. Het rapport

analyseert dealactiviteit, portefeuillestrategieén en de rol van private equity in het vormgeven van het
Europese M&A-landschap.

Dealsuite con Dealsuite com Dealsuite con

Dealsuite con Dealsuite com

M&A mid-market M&A Monitor M&A Monitor Rapport Fusac
o TePOrt 202 August 2025 August 2025 Fraﬁfce Septembre
European e ' 2025
Private Equity
Monitor 2025

AN PE-MARKET

‘ 6 We offer you the latest thinking onMaA

Dealsuite com Dealsuite com

Dealsuite con Dealsuite com Dealsuite con

European
ggfgrl;aelg? M&A Monitor M&A Monitor M&A Monitor Deal Terms
Augustus 2025 S 025 Report 2025

Research on the deal terms in
8greements of SME transactions in Euraj ope

[
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https://www.dealsuite.com/en/resources/reports/private-equity-monitor
https://www.dealsuite.com/en/resources/reports/dutch-monitor
https://www.dealsuite.com/en/blogs/m-a-mid-market-trends-report-2025
https://www.dealsuite.com/en/resources/reports/cee-monitor
https://www.dealsuite.com/en/resources/reports/uki-monitor
https://www.dealsuite.com/en/resources/reports/nordics-monitor
https://www.dealsuite.com/en/resources/reports/dach-monitor
https://www.dealsuite.com/en/resources/reports/french-monitor
https://www.dealsuite.com/en/resources/reports/deal-terms-report

XIII Over Dealsuite

Dealsuite is Europa’s grootste M&A-netwerk en dé industriestandaard voor dealcourcing.
Opgerichtin 2017 in nauwe samenwerking met M&A-adviseurs en investeringsmaatschappijen, heeft
Dealsuite als doel het vinden van potentiéle kopers en verkopers efficiénter, effectiever en
kostenefficiénter te maken.

Dealsuite is een besloten online platform waar corporate finance-adviseurs, investeringsmaatschap-
pijen en corporate M&A-teams realtime koop- en verkoopproposities met elkaar kunnen uitwisselen.
Dankzij het geavanceerde Dealsuite-matchingalgoritme wordt de relevantie van deals gegarandeerd.

Als plug-and-play SaaS-oplossing is Dealsuite eenvoudig te gebruiken voor iedereen in de M&A-sector.
Sinds de oprichting is het platform exponentieel gegroeid. Inmiddels zijn meer dan 1.750 M&A-

advieskantoren, investeringsmaatschappijen en corporate M&A-teams aangesloten en is Dealsuite

actief in meer dan 60 landen.

Explore closed deals

Published deals GBEEJ  All Dealsuite deals

Type of Deal Sorten  Date (new - old)
Financial Buyer

1193 projects - Page 1 of 50
Strategic Buyer i = >

MBO (Management Buyout) 23days ago Transaction value
i i €5~ 25 million
MBI (Management Buy-In) Mednova Systems acquires PulseBridge HealthTech

Buyer: MedNova Systems Seller: Foreman Capital
Searchfund
Target: PulseBridge HealthTech
Divestment
. . Tech-healthcare company MedNova Systems has taken an important step in its growth strategy
IPO (Initial Public Offering) by acquiring PulseBridge HealthTech, an established player in digital healthcare solutions, from...

Joint venture

@Netherlands Industry | | Technology | | Healthcare

Merger

Timeframe 23 days ago Transaction value
Acquisition of WindHarbor Renewables by SolaraGrid Energy 10 - 50 million
Buyer: SolaraGrid Energy seller: Shareholder WindHarbor Renewables

Revenue Target: WindHarbor Renewables

Renewable energy company SolaraGrid Energy has taken an important step in its growth strategy
€0

by acquiring WindHarbor Renewables, an established player in onshore wind and smart grid int

No maximum @ Germany | Energy | | Alternative Energy | | Renewable Energy Equipment

Nieuw op Dealsuite: Deal Database

Met de nieuwe Deal Database van Dealsuite presenteert u eenvoudig welke deals u heeft
afgerond. Dit vergroot uw vindbaarheid via zoekmachines, benadrukt uw sectorexpertise
en ondersteunt het aantrekken van nieuwe dealpartners. Via de leaderboards vergelijkt u
uw prestaties op basis van activiteit en sectorfocus en ontvangt u erkenning binnen de
Dealsuite community. U behoudt volledige regie over wat u deelt, op een veilige manier en
zonder vertrouwelijke details prijs te geven. Zet uw trackrecord doelgericht in, versterk uw
positionering en vergroot uw zichtbaarheid waar het telt.

Upload uw track records: www.dealsuite.com
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