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Seiler & Partner ist ein M&A Intermediér, dessen Partner - vor dem Hintergrund langjahriger leitender
Banktatigkeiten - seit 1989 beim Kauf und Verkauf von Unternehmen (Mergers & Acquisitions) sowie bei
der Kapitalstrukturierung und —beschaffung (Corporate Finance) beraten und vermitteln. Dabei haben wir
uns auf kleine und mittlere Unternehmen in der Umsatzbandbreite von etwa € 5 Mio. (mindestens € 2
Mio.) bis € 50 Mio. (maximal € 100 Mio.) festgelegt.

Mit diesem vierteljahrlich erscheinenden Kurzbrief wollen wir Unternehmenseigentiimer tber wichtige
Aspekte des Unternehmensverkaufs informieren.

Thema ist diesmal die Benachteiligung des Verkaufers (der Verkaufer) beim Unternehmensverkauf.

Fur den Verkaufer ist der Unternehmensverkauf in den meisten Fallen eine einmalige Angelegenheit, d.
h. er verkauft in der Regel nur einmal in seinem Leben — dementsprechend fehlen ihm die einschlagigen
praktischen Erfahrungen. Er stéi3t Giberwiegend auf Kaufinteressenten, die durch mehr oder weniger
regelméanRige Kaufe oder Verkaufe gelbt sind. Es stehen sich, sozusagen, Amateur und Profi gegenuber.

Der Verkaufer muf3 stark um Vertraulichkeit bemiiht sein, da er Unruhe bei den Angestellten, Kunden,
Lieferanten und Banken vermeiden will. Dieser Aspekt ist dagegen fir den Kaufer selten relevant.

Ein weiteres Handicap des Verkaufers ist die Notwendigkeit zu handeln. Wenn er sich nun einmal - aus
guten Grinden - zum Verkauf entschlossen hat, wird er zu seiner Entscheidung auch stehen wollen
(auBBer natirlich, wenn sich fur ihn Preis und Nebenbedingungen am Ende als nicht akzeptabel
herausstellen). Der Kaufer hingegen muf3 nicht kaufen, auch wenn er kaufen will. Fr ihn gibt es immer
auch das organische Wachstum und andere Kaufgelegenheiten.

Den Ausgleich fur diese Manki schafft der Verkaufer, indem er sich professioneller Hilfestellung bedient —
es gilt, die prinzipiellen Nachteile auf der Verkauferseite durch entsprechende Erfahrungen und
Kompetenz eines erfahrenen M&A Intermediars zu egalisieren und so dem Kéaufer auf mindestens dem
gleichen ,level* entgegenzutreten. Viele miBlungene Verkaufsversuche im Alleingang, bei denen aul3er
dem Bekanntwerden des Mil3erfolgs nichts passiert, sprechen eine deutliche Sprache.

Fur weitergehende Informationen steht Ihnen der Autor dieses Kurzbriefes gerne zur Verfligung.
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