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Seiler & Partner ist ein M&A Intermediar, 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 schwerpunktmafig in der Umsatzbandbreite von € 5 Mio. bis

€ 100 Mio. festgelegt. Hier erbringen wir Leistungen vergleichbar mit jenen der Investmentbanken fiir
GroRRunternehmen.

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

Thema sind diesmal die besonderen Herausforderungen beim Verkauf des inhabergefiihrten
Unternehmens.

Wenn es an einer geeigneten Nachfolge innerhalb der Familie oder im Betrieb fehlt, kommt nur eine
externe Lésung in Betracht — meist Uber den Verkauf an einen strategischen Partner, einen
Finanzinvestor oder einen Manager aul3erhalb des Unternehmens.

Grundvoraussetzung beim Verkauf ist eine klare Verkaufsentscheidung. Diese ist jedoch oft ein
schwieriger und emotionsgeladener Prozess, der - aus nachvollziehbaren Griinden - oft
hinausgeschoben wird. Fir die Zukunft des Unternehmens und seiner Mitarbeiter ist es aber dulRerst
wichtig, daf’ der Eigentiimer rechtzeitig loslalt und nach getroffener Entscheidung voll hinter dem
Verkaufsprozess steht. Zu den Herausforderungen gehdren auch die Komplexitat und der
Arbeitsaufwand des Unternehmensverkaufs, was beides haufig unterschatzt wird. Komplexitat und
Arbeitsaufwand rufen geradezu nach Unterstitzung durch einen M&A Intermediér, der sich ausschlieflich
oder schwerpunktmafig mit dieser Thematik beschéaftigt und aufgrund seiner einschlagigen Erfahrungen
die Chancen und Risiken beim Unternehmensverkauf kennt. Er befreit den Inhaber auch von der
Doppelbelastung aus Verkauf und operativem Tagesgeschéaft, indem er die ,Verkaufsarbeit tbernimmt
und seinen Auftraggeber sich auf das Tagesgeschaft konzentrieren 1&Rt. Ein gut durchdachtes
Verkaufskonzept sowie die Koordination aller am Projekt beteiligten Parteien sind ebenso wichtige
Aspekte eines guten Gelingens. Auch der Zeitpunkt will gut gewahlt sein und das Unternehmen muf3 in
einem verkaufbaren Zustand sein. So wird etwa immer wieder versaumt, das Unternehmen transparent
zu machen, eine vom dominierenden Unternehmer unabhangige zweite Fiihrungsebene zu installieren
oder die Abhangigkeit von einzelnen Grof3kunden zu beseitigen. Eine haufig anzutreffende Hurde sind
auch unrealistische Kaufpreiserwartungen des Verkaufers. Diese rihren haufig daher, dal3 er die
Synergien aus dem Verbund mit Kaufer fir sich vereinnahmen méchte oder auf die Uberbewertung der
Substanz im Vergleich zur Ertragskraft des Unternehmens setzt. Schliel3lich werden bei der Umsetzung
immer wieder gravierende Fehler gemacht. So beschrankt man sich beispielsweise - ohne den Markt
maglicher Kaufer in vollem Umfang zu sondieren - auf nur einen oder zu wenige potentielle Kaufer und
legt sich zu frih auf einen bestimmten Kandidaten fest.

Fur weitergehende Informationen steht Ihnen der Autor dieses Kurzbriefes gerne zur Verfligung.
Dr. Karl Seiler Die Redensart ,Eulen nach Athen tragen* erfahrt In Brissel eine Abwandlung.

Hier heil3t es heute: ,Euros nach Athen tragen*.
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