SEPTEMBER 2015 ‘ o Bﬁlﬂér




Beratung und Vertrauensverhaltnis
im M&A-Prozess

| Gerade KMU profitieren in Mergers and Acquisitions-Prozessen von spezialisierter Beratung.
Warum das so ist und welche Faktoren erfolgsversprechend sind, erklart M&A-Experte Mag. Christian Imboden im Interview.
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B Warum ist eine gute
Beratung in Mergers and
Acquisitions-Prozessen

so wichtig?

Ein typischer mittelstandischer Unter-
nehmer verkauft sein Unternehmen
nur einmal im Leben - das heiBt, er
macht das zum ersten Mal. Der Unter-
nehmer ist zwar die Fachkraft in sei-
nem Geschaftsfeld, aber kein M&A-Ex-
perte. Darum ist er gut beraten, wenn
er auf diesbeziigliche Fachkréfte zu-
riickgreift. Wenn man sich die Statistik
anschaut, dann werden nur mehr 40%
der Familienbetriebe von den Kindern
tibernommen. Mehr als die Halfte der
Unternehmen miissen daher entwe-
der (iber Management-Buy-out oder
eben extern verkauft werden. Und wir
von M&A Top Partner sind die Spezia-
listen, die sich einzig auf das M&A-Ge-
schaft der Unternehmensnachfolge,
des Unternehmenskaufs und -ver-
kaufs fokussiert haben, um dem Kun-
den bestmdgliche M&A-Beratung und
-Unterstiitzung bieten zu konnen.

B Wann sollte man sich als
Unternehmer mit dieser Frage
beschaftigen?

Ein Unternehmer sollte sich spates-
tens mit 50 Jahren lberlegen, was er
mit seinem Unternehmen in Zukunft
machen mdchte. Habe ich Kinder, die
den Betrieb tibernehmen konnen und

wollen? Wenn nicht, gibt es vielleicht
ginen zweite Filhrungsebene, die et-
wa mit Hilfe von strategischen Finan-
zinvestoren aus unseren Netzwer-
ken Interesse hatte? Oder méchte ich
mein Unternehmen an Dritte verkau-
fen? Man sollte sich in jedem Fall ge-
niigend Zeit fiir die Ubergabe nehmen
und sich auch (berlegen, inwiefern
man nach dem Unternehmensverkauf
noch zur Verfligung stehen méchte,
wie etwa in einer Consulting-Funk-
tion. Man verlasst das Unternehmen
ja nicht von heute auf morgen. Fiir
uns ist es wichtig, dass (bernom-
mene Betriebe weitergefiihrt wer-
den. Es hangen viele Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter und Familien an
einem Unternehmen - das muss man
ja schlieBlich auch mitbedenken.

M Wie lauft ein externer
Verkaufsprozess ab?

Verkaufe ich an Dritte, wird zundchst
auf Grundlage eines exklusiven Ver-
kaufsauftrags ein Exposé erstellt, in
dem das Unternehmen, das Personal,
der Markt, die Produkte, aber auch
Starken und Schwéchen eines Betrie-
bes beschrieben werden. Anschlie-
Bend sprechen wir in unserem Netz-
werk, der M&A Top Alliance, anoym
mit Partnern und potentiellen Interes-
senten aus Osterreich, Deutschland
und der Schweiz, aber auch, wenn es

ein Projekt erfordert, tiber diese Gren-
zen hinaus. Das kénnen sowohl stra-
tegische als auch private Investoren
sein. Wenn Interesse besteht, infor-
mieren wir sie auBerdem anhand ei-
nes anonymisierten Kurzprofils. Bevor
aber die Interessenten das ausftihrli-
che Unternehmensexposé sehen, un-
terschreiben sie eine Vertraulichkeits-
und Geheimhaltungsvereinbarung.
Dann werden fiir die Geschaftsflhrun-
gen Besuchstermine vorbereitet. K&u-
fer und Verkdufer stellen sich und ihr
Unternehmen dabei personlich vor und
kommen sich dadurch naher.

B Welche weiteren

Schritte werden im M&A-
Prozess durchgefiihrt?
Idealerweise gibt es im Verkaufspro-
zess vier bis sechs solcher Interes-
senten. Wir sprechen alle Interessen-
ten in unserem Namen an und bitten
um ein indikatives Kaufangebot. Die-
se Angebote werden mit dem Verkdu-

fer besprochen, der sich danach einen

Kaufer aussucht. Daran anschlie-
Bend wird eine Erklarung verfasst, ein
so genannter Letter of Intent, der die
Absicht einen Kaufvertrag zu unter-
schreiben, beinhaltet. Darauf aubau-
end wird eine Due-Diligence-Prifung
durchgefiihrt. Da wir immer kommuni-
zieren, was wirklich vorliegt, ist dieser
Schritt eigentlich eine reine pro-forma-

ADVERTORIAL

M&A Top Partner §
Partner der M&A Top Alliance

Angelegenheit. Mit der abschlieBen-
den Unterzeichnung des Kaufvertra-
ges liegt ein erfolgreicher Abschluss
vor. Wir raten, dass der Verkéufer noch
ein bis drei Jahre mit dem Unterneh-
men verbunden bleibt, damit die Mit-
arbeiter-, Kunden- und Lieferantenbe-
ziehungen (ibergeben werden kénnen.
Sie sehen, das sind groBe Projekte,
die sowohl langfristig geplant werden
miissen als auch langer dauern.

B Worauf achten Sie als
Berater im M&A-Prozess
besonders?

Es muss klar sein, dass der Unterneh-
mer auch wirklich verkaufen will. Wenn
wir den Weg gehen, dann richtig und
dann verkaufen wir auch! AuBerdem
muss man ein Vertrauensverhaltnis
aufbauen, das Offenheit und Ehrlich-
keit beinhaltet. Auf der Kaufer-Sei-
te haben wir Indikatoren im Prozess
gingeschaltet, die u.a. Trittbrettfahrer
ausschalten. Wir bringen kKaufwillige
Kaufer an den Gespréchstisch - das
ist hier unser oberstes Ziel. Ein riesen-
groBer Erfolgsfaktor flir mich person-
lich ist, wenn sowohl Kéufer als auch
Verkaufer Synergien nutzen und dass
dieses Prinzip und auch vor allem das
"neue” Unternehmen nach flinf Jahren
immer noch so bestehen bleiben und
florieren kdnnen.




