EIN ERFOLGREICHES UNTERNEHMEN
NICHT LAIENHAFT VERKAUFEN
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Der Verkauf eines Unternehmens stelit
fiir den Eigentiimer einen in der Regel
einmaligen Vorgang dar. Eine zielstre-
bige und professionelle Vorgehens-
weise unter Einbindung eines
unabhingigen Beraters erscheint des-
halb unerldsslich, denn viele Dinge
sind zu beachten. Dariiber sprachen
wir mit Manfred C. Ferber, unabhangi-
ger Berater, selbst Unternehmer und
Corporate Finance-Experte.

Ab wann raten Sie, zum Unterneh-
mensverkauf einen Berater hinzuzu-
ziehen?

Manfred C. Ferber: Wir empfehlen
mittelstdndischen Unternehmen bei
einer Transaktionsgrofe von iiber € 20
Mio. unbedingt einen professionellen
Mergers & Acquisitions (kurz M&A)-
Berater zu engagieren. Denn es ist ein
Widerspruch, ein Unternehmen erfolg-
reich aufzubauen und professionell zu
managen, um es dann laienhaft zu ver-
kaufen. Der gesamte Verkaufsprozess
muss optimal vorbereitet und gesteu-
ert werden, damit ein ziigiger Ab-
schluss der Transaktion mit dem
bestmdglichen Partner zu optimalen
Bedingungen erreicht werden kann.

Diese Ziele sollten mit Hilfe eines

Mé&A-Beraters erreicht werden:

e Diskrete Durchfiihrung der Trans-
aktion

e Abschluss der Transaktion mit dem
bestmoglichen Partner

e Optimierung des Verkaufsprozesses
und der Konditionen (einschliellich
Garantien und Gewahrleistungen)
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Wie kann dieser Prozess optimal vor-
bereitet und gesteuert werden?

Samtliche Informationen, Risiken und
Potenziale miissen frithzeitig identifi-
ziert und mit entsprechenden Antwor-
ten und MafBinahmen versehen werden.
Je besser und vollstéindiger diese Vor-
bereitungen sind, desto reibungsloser
konnen die Gesprache mit den Interes-
senten zeitgleich durchgefiihrt werden.

Eine gute Vorbereitung auf alle mogli-
chen Fragen schafft Vertrauen bei den
Interessenten und die Gewissheit, dass
Gespriache mit anderen Interessenten
auch erfolgversprechend verlaufen
konnen. Auf diese Weise kann der Ver-
kiufer bzw. sein Berater auch glaub-
haft machen, zeitgleich fiir mehrere
Interessenten feste Deadlines zu eta-
blieren, um damit ein auktionsdhnli-
ches Vorgehen bis zur Unterschrift zu
ermoglichen.

Obwohl es nicht immer gelingt, bis zur
Unterschrift zwei oder drei vergleich-
bare Interessenten zu haben, sollte die
Prozesssteuerung des M&A-Beraters
dem Ideal einer auktionsnahen Veran-
staltung mit wenigen, selektierten Be-
teiligten moglichst nahe kommen.

Wie sehen die wesentlichen Schritte

beim Unternehmensverkauf aus?

Die wesentlichen Schritte beim Unter-

nehmensverkauf sind:

e Erstellung eines umfassenden Infor-
mationsmemorandums

¢ Erarbeitung einer qualitativen Part-
nerliste und Ansprache

¢ Koordination bei der Erstellung Da-
tenraum und Managementprasenta-
tion

e Partnergespriche und Verhandlun-
gen

¢ Closing

Wo liegen die kritischen Felder bei die-
ser Corporate Finance-Transaktion?
Die Erstellung des Informationsme-
morandums ist ein wichtiger Grund-
stein einer Transaktion, da jeder
strategisch interessierte potenzielle
Kaufer eine klare Vorstellung von dem
zu erwerbenden Unternehmen bekom-
men soll. Dieses Memorandum gibt
dem Kaufer Einblick in die Potenziale
des Unternehmens und weist zugleich
kritische Punkte auf, wo entsprechend
frithzeitig Losungen gefunden werden
konnen.

Die Selektion und Ansprache potenzi-
eller Partner zeichnet einen M&A-Be-
rater aus. Diese Auswahl wird im
Laufe des Verkaufsprozesses verfei-
nert. Die Routine und Erfahrung des
Beraters wird dann letztendlich in der
gesamten Prozesssteuerung sowie ins-
besondere in den Verhandlungen auf
den Priifstand gestellt, wenn er unter
den vorhandenen Interessenten den
optimalen Kaufer finden muss.

Wie schon erwahnt erfordert all dies
ein absolutes Vertrauensverhiltnis
zwischen Mandant und Berater...

Das Vertrauensverhiltnis zwischen
Mandant und Berater basiert insbe-
sondere auf der Kompetenz des Bera-
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ters. Es ist unabdinglich fiir die erforderliche Rollenvertei-
lung im Verkaufsprozess. Die Kompetenz des Beraters zeigt
sich dabei praktisch in jedem einzelnen Arbeitsschritt. In je-
der Phase sollte der Mandant erkennen, dass die Niitzlich-
keit und Professionalitit des Beraters fiir den Mandanten
von erheblichem Vorteil ist.

Die Tatsache, dass der M&A-Berater iiberwiegend erfolgs-
abhingig und ausschlieBlich von seinem Mandanten hono-
riert wird, schafft zusétzliches Vertrauen.

Sie zéhlen zu den fithrenden unabhéngigen M&A-Beratern
in Deutschland. Welche Bedeutung messen Sie den Mergers
& Acquisitions-Transaktionen in der Zukunft bei?

Der Mergers & Acquisitions-Markt in der Zukunft wird
wachsen und auch in Deutschland noch professioneller wer-
den. M&A-Transaktionen gehéren zum Basisinstrumenta-
rium jeder erfolgreichen Unternehmensfithrung, und zwar
nicht nur fiir bérsennotierte Unternehmen, sondern auch fiir
mittlere und groBere Familienunternehmen.

Wir schlielen regelmaBig ca. sieben bis zehn Transaktionen
pro Jahr ab — seit unserer Griindung 1988 insgesamt iiber
200. m
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Fachspezifische Kenntnisse und langjahrige Erfahrung
durch eine hohe Anzahl von abgeschlossenen Trans-
aktionen ermoglichen Dr. Ferber & Partner eine Opti-
mierung der Entscheidungssituation zur Durchflihrung
und zum Gelingen einer Transaktion.

Dr. Ferber & Partner ist auf die folgenden Aufgaben-
stellungen spezialisiert:

Mergers & Acquisitions
e Unternehmensverkauf
- VerauRerung von Unternehmen,
Unternehmensanteilen und Beteiligungen
e Unternehmenskauf
- Gezielter Erwerb von Unternehmen
- Systematische Suche nach Akquisitionszielen

Management Buy-Out / Buy-In
¢ Ubernahme eines Unternehmens

Zu den erfolgreich begleiteten Transaktionen dieses
Jahres gehoren der Kauf der VIATRIS-Gruppe in Frank-
furtdurch die Advent International Private Equity Funds,
USA, im August oder auch der Verkauf der Frigeo-Werk
Beltle GmbH & Co Remshalden an die Katjes Fassin
GmbH + Co KG Emmerich im Juni.

058 NEWS-SPEZIAL NEws 11/2002




