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Jétzt kaufen?
Jetzt verkaufen?

_ Mit der richtigen Strategie zur
Unternehmenstransaktion

als Lotsen fiir erfolgreiche
ionen: Dr. Hartmut Schneider (l.)
der M & A Strategie
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M & A Strategie GmbH

Unternehmensverkauf: Mit Stra

«Mein Unternehmen wollte ich schon lange verkaufen. Aber jetzt?" - ,Wir wollten schon immer expandieren und im

Markt zukaufen. Aber jetzt?" — Nach Untersuchungen ist bei geschatzt 40.000 Unternehmen pro Jahr die

Nachfolgefrage ungeldst. Umso unverstandlicher, dass es gleichzeitig eine groBe Zahl von Kaufwilligen gibt, die aber

ebenfalls oft zogern. Es gilt, die Unentschlossenheit auf beiden Seiten durch Strategie zu iiberwinden.

elbstverstandlich sind wirtschaftlich

schwierige Zeiten nicht die Zeiten fiir

Experimente mit unsicherem Ausgang.
Gleichwohl sind dies dennoch gute Zeiten fiir
zielgerichtetes, strategisches Handeln. Still-
stand ist Riickgang, und wer vorne mitwirkt, ist
meist immer noch zu weit hinten. Leider neigen
Deutsche gerne zum Verhinderungsopportu-
nismus. Erst werden viele mégliche Griinde
angefihrt, warum etwas nicht funktionieren
wird. In zweiter Linie werden dann positive
Argumente und Chancen dargestellt, warum
etwas Bestimmtes eventuell doch funktionie-
ren konnte. Drehen wir doch diese Argumenta-
tionskette einmal herum. Viele Unternehmen
haben in den vergangenen Jahren gute bis

hervorragende Umsatzrenditen erwirtschaftet.
Gerade im industriellen Mittelstand ist die
Technologiefiihrerschaft der deutschen Wirt-
schaft unbestritten. Im globalen Wettbewerb
bedeutet dies, dass sich Firmen weiter strate-
gisch entwickeln, positionieren und vorhande-
ne Starken strategisch ausbauen mussen. Dies
kann bedingt durch organisches Wachstum
erreicht werden. Anorganisches Wachstum,
also Firmenkaufe wie auch Kooperationen, ver-
bunden mit Beteiligungskaufen, bietet beste
Chancen und Méglichkeiten zur Festigung der
Marktstellung und zu einem schnellen Eintritt
in neue Marktfelder. Kapazitaten und Kompe-
tenzen, sowohl in gleichen Wertschopfungsbe-
reichen als auch in komplementdren Unterneh-
mensbereichen, kénnen so
zielgerichtet erweitert wer-
den. Dies gilt auch im jetzi-
gen Wirtschaftsumfeld. Fiir
erfolgversprechend aufge-
stellte und profitable Mittel-
standsunternehmen und
Konzerne ergeben sich hier
Opportunitdten zum Kauf.
Das Umfeld kann aber auch
ebenso fir strategische Ver-
kaufe zur Bereinigung des
eigenen Firmenportfolios
genutzt werden.

Rechtzeitige Planung
wichtig

Andererseits haben sich die
Kredit- und Finanzmarkte
und damit einhergehend
auch die Rahmenbedingun-

Dr. Hartmut Schneider

.Die richtige Strategie unter pro-
fessioneller Begleitung fiihrt
auch beim Unternehmensverkauf
zum besseren Ergebnis”

gen deutlich verschoben, so dass am anderen
Ende auch Firmennotverkdufe stehen werden.
Das Denken erfolgreicher Wirtschaftslenker ist
jedoch immer vorwarts gerichtet. Gleiches gilt
fur den Unternehmer, der seinen Betrieb im
Zuge einer Nachfolgeregelung weitergibt oder
verduBert. Das Handeln ist immer bestimmt
von dem, was man in der Zukunft erreichen
méchte.

Fiir Unternehmenskaufe und -verkaufe, die
jetzt initiiert werden, bedeutet dies ohnehin
einen Transaktionsabschluss erst in Richtung
des Jahres 2010. Ein durchdachter Unterneh-
mensverkauf setzt immer den Beginn einer
rechtzeitigen Planung voraus und sollte die
Expertise externer Kapazitadten mit einbezie-
hen. Der Gesamtprozess eines Unternehmens-
verkaufs kann gut ein bis drei Jahre dauern. So
kénnen gegebenenfalls aber auch Optimie-
rungsmalBnahmen im Unternehmen realisiert
werden, was sich nachhaltig positiv auf den
Verkaufspreis auswirken kann.

Stark durch Verstarkung

Andieser Stelle kommen die strategischen Part-
ner der M & A Strategie GmbH ins Spiel. Ein
Steuerberater formulierte es einmal so: ,Unter-
nehmen bereits in einem friiheren Stadium von
M & A-Beratern begleiten zu lassen, damit
Unternehmen fiir einen Verkauf gut vorbereitet
sind, ist meines Erachtens der richtige Weg. Das
Thema Transparenz erscheint mir bei den mei-
sten Unternehmen noch zu wenig ausgepragt.
Organigramme iiber die Fiihrungsstruktur, eine
innerbetriebliche Organisation oder ein Quali-
tatsmanagement sind haufig noch nicht anzu-
treffen, waren aber als MaRnahme zur Vertrau-
ensbildung fiir den Kaufer sehr wichtig. Da gibt
es sicher viel zu tun."

Selbstredend braucht es nicht immer zwin-
gend einen Berater, um ein Unternehmen zu
kaufen oder zu verkaufen. Im Idealfall Gibergibt
der Unternehmenslenker im Wege der unmit-
telbaren Unternehmensnachfolge an die nach-




tegie zum Erfolg

ste Generation. Aber schon dabei gibt es eine
Vielzahl von Schwierigkeiten oft familidrer Art
zu bewdltigen, so dass bereits hier die Beglei-
tung durch einen Dritten sehr hilfreich und
konfliktmindernd sein kann. Dies trifft groBe
Familienunternehmer wie die in der Presse dis-
kutierten Nachfolgeinterna einer Familie Adolf
Merckle ebenso wie kleine Mittelstandler.
Schon allein die Anwesenheit eines neutralen
Dritten kann hier zu deutlichen Kommunikati-
onssteigerungen und besseren Ldsungsan-
satzen fiithren.

Vor allem kénnen Fehler bei der Eigen-
initiative iible Folgen haben. Denn wenn die
Nachricht eines méglichen Unternehmens-
kaufs oder -verkaufs erst einmal die Runde
gemacht hat, ist der Verkdufer damit schon oft
in die Defensive gelangt. Eventuell miissen
spater Zugestandnisse gemacht werden, die
vermeidbar gewesen waren. Viele Deals sind
daran schon gescheitert. Hinzu kommt, dass
bei den meisten Unternehmern und Fithrungs-
kréften die Durchfithrung einer Transaktion —
gerade in eigener Sache — nicht zum Alltags-
geschaft gehort.

Der Lotse kennt die Untiefen

Hilfreich sind Berater auch, wenn kein geeig-
neter familidrer Nachfolger zur Verfiigung
steht Das lokale Unternehmensumfeld und
eigene Netzwerk stoBt meist relativ schnell an
seine natiirlichen Grenzen: Es halt selten den
geeigneten Nachfolger bereit, die langjahrigen
Weggenossen sind oft im selben Alter, und es
deckt in den wenigsten Féllen den Gesamtpro-
zess einer erfolgreichen Transaktion ab. Und
welcher Kapitéan wiirde sein Schiff in unbe-
kanntem Gewasser nicht lieber einem erfahre-
nen Lotsen anvertrauen?

Die Profis der M & A Strategie GmbH ver-
stehen sich als solche Lotsen. Im Vordergrund
stehen dabei immer die individuellen Bedirf-
nisse und die strategischen Ziele des jeweiligen
Kunden. Dazu bietet man auch das entspre-
chende Know-how: Neben ihren speziellen
Kenntnissen im Bereich von Unternehmens-
transaktionen haben alle Berater einen lang-
jahrigen Background in verschiedensten indu-
striellen Fiihrungspositionen. So konnten sie
ein tiefes Verstandnis und eine hohe soziale
Kompetenz gegeniiber Firmeninhabern und
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Dirk Otto:

.Merger steht fiir Zusammenschluss.
Als ,verlangerte Werkbank" unter-
stiitzen wir den gesamtheitlichen
Prozess, um eine erfolgreiche Verbin-
dung herzustellen.”

Managern, Kaufern und Verkaufern aufbauen.
Man darf nicht vergessen: Besonders bei mit-
telstdndischen inhabergefithrten Unterneh-
men ist der Verkauf der eigenen Firma meist
ein hoch emotionaler Prozess. Alles, was mit
Herzblut erfolgreich aufgebaut wurde, soll nun
fortgegeben werden. Auf einmal wird der
erfolgreiche Unternehmer nicht nur mit Abwa-
gungen und Beflirchtungen, sondern auch mit
einer Flut von Anforderungen iiberschwemmt;
Strategische Zielsetzung, Implementierung
notwendiger MaBnahmen, Kaufer-/Verkaufer-
selektion, Erarbeitung eines Informationsme-
morandums, Finanzmarktzugénge, Vorberei-
tungeinerDueDiligence-Priifung, Koordination
von Rechtsanwalten und Steuerberatern, Ver-
handlungstaktik und -begleitung. Gerade um
alle diese zeitraubenden und speziellen Dinge
sollte er sich nicht allein kiimmern missen.
Denn letztlich bestimmt sich der Kaufpreis
nach der Profitabilitat des laufenden und kiinf-
tig zu erwartenden Geschafts.

Erfolgreich durch Fokussierung

Besonders in den klassischen deutschen Indu-
strien und Dienstleistungen hat die M & A
Strategie GmbH eine hohe Branchenkompe-
tenz bei Mittelstandlern und Konzerngesell-
schaften mit Umsatzen zwischen rund fiinf und
100 Millionen Euro. Entsprechend von Vorteil
sind die strategisch ausgesuchten Standorte

mit Duisburg, Kéln und Osnabriick im wirt-
schaftlich starksten Bundesland Nordrhein-
Westfalen sowie Ulm als Hauptsitz der Gesell-
schaft in Baden-Wiirttemberg, der fiihrenden
Hochtechnologie-Region in Deutschland sowie
Neu-Ulm, Augsburg und Miinchen in Bayern.
Damitbildetdie M & A Strategie GmbH schwer-
punktmaBig eine Achse speziell in den
Industriegebieten der deutschen Mittelstands-
kompetenz. Zudem unterhélt man internatio-
nale Kooperationen in Polen, Frankreich, den
Niederlanden, der Schweiz, Tschechien und
Spanien. Hinzu kommen weitreichende Netz-
werke in die verschiedensten Bereiche der
Finanzmarkte. Daruiber hinaus bestehen lber
die Jahre gewachsene Kontakte und Verbin-
dungen zu institutionellen Investoren und
anderen relevanten Dienstleistern. Ein Online-
Portal erméglicht unter www.ma-strategie.de
den direkten Zugriff auf einige anonymisierte,
aktuelle und ausgesuchte Verkaufs- und Kauf-
mandate.

Zu den Autoren:

Dirk Otto ist Partner der M & A Strategie GmbH
in Duisburg, Dr. Hartmut Schneider Managing
Partner der M & A Strategie GmbH in Ulm.

M & A Strategie GmbH
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Erfolg durch Strategie

Unternehmensplattform:

www.ma-strategie.de

M & A Strategie GmbH
Rothstral3e 27

89073 Ulm

Telefon 0731-15 97 93 38
office@ma-strategie.de

Biro Duisburg
Telefon 0203-935 66 43
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