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Wesentliche Aspekte eines Verduflerungsprozesses
mittelstandischer Unternehmen

Der Verduf3erungsprozess

Der typische VerduBerungsprozess von der Vorbereitung bis zur Umsefzung davert i.d.R. zwischen 6 und 8 Monaten.
Im Rahmen des Prozesses erstellt der M&ABerater verschiedene Transaktionsdokumente. Hierzu zahlen in der
Vorbereitungsphase insbesondere das anonyme Kurzprofil, das Informationsmemorandum, sowie die Auflistung
potentieller Investoren, die als magliche Erwerber angesprochen werden kénnen.

Vertraulichkeit steht an erster Stelle. Die mit dem Verkdufer abgestimmten potentiellen Investoren werden zundchst
mittels des anonymen Kurzprofiles angesprochen. Erst nach Unferzeichnung einer Vertraulichkeitserklarung erhalten
potentielle Investoren das  Informationsmemorandum. Daraufhin  geben interessierte potentielle  Investoren  ein
unverbindliches Angebot ab, das u.a. einen indikativen Kaufpreis sowie Informationen zur Finanzierung und zum
strafegischen Rational des potentiellen Erwerbers enthalt. Aufgrund dieser unverbindlichen (indikativen) Angebote
werden diejenigen Investoren ausgewdhlt, die Zugang zu weiteren Unternehmensinformationen im Rahmen des
Datenraums erhalten.

Die Erstellung des Datenraums z&hlt zu den weiteren vorbereitenden Aufgaben des M&ABeraters, die gemeinsam
mit dem Unternehmen durchgefihrt werden. Zuséizlich zum Datenraum werden in Gesprdchen zwischen dem
Management des Unternehmens und potentiellen Investoren zur Verfigung gesfellt. Besonders sensible
Unfernehmensdaten werden erst in einer sehr spaten Phase, haufig auch nur dem letztendlichen Erwerber kurz vor
Abschluss der Transaktion offengelegt. Die langjéhrige Erfahrung des M&ABeraters unterstitzt hier den Unfernehmer
bei einer Abwagung zwischen Vertraulichkeit und Transaktionssicherheit.

In den Vertragsverhandlungen héngt viel von der richtigen Taklik ab. Mit wie vielen Investoren wird verhandelt, wer
sind die potentiellen Erwerber mit der gréBten Erfolgswahrscheinlichkeit und soll einem Investor fir einen begrenzfen
Zeitraum Exklusivitat gewdhrt werden, sind nur einige Fragen, die fir einen erfolgreichen Abschluss entscheidend

sind.

Die wesentlichen Phasen eines VerduBerungsprozesses sind in der nachfolgenden Abbildung schematisch dargestellt:
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Die Bedeutung vorbereitender Mafinahmen

Die Vorbereitung eines VerauPerungsprozesses hat fur die Erreichung der Ziele des Verkaufers eine hohe Bedeutung.
Eine profunde Analyse des Unternehmens, der Alleinstellungsmerkmale und der Starken-/ Schwachestrukiur st
unabdingbar. Eine belastbare und plausible Unternehmensplanung  sowie eine Aufbereitung der  historischen
Finanzzahlen stellt eine Grundlage fur erste Unternehmensbewertungen durch potentielle Investoren dar. An dieser
Stelle ist ein wesentlicher Mehrwert des M&A-Beraters den Unferehmer bei der Aufstellung (sofern noch keine
Unternehmensplanung vorhanden) oder bei der Plausibilisierung der Unternehmensplanung zu unterstitzen. Aufgrund
der Erfohrung aus vergangenen Transoklionen kennt der M&ABerater die Informationsbedirfnisse potentieller
Investoren und kann den Unfemnehmer hier zielgerichtet unferstitzen. Haufig geschieht dieser Schritt auch in
Zusammenarbeit mit dem Steuerberater, respektive Wirtschaftsprifer, der den Unternehmer bzw. das Unfernehmen

seit Jahren begleitet.
Ausgewahlte Erfolgsfaktoren

Im Rahmen von M&A-Transaktionen mittelstdndischer Unternehmen kénnen regelmaBig chnliche  Erfolgsfakioren
identifiziert werden. Die Erfolgsfakioren beziehen sich zum einen auf das Unterehmen, zum anderen auf die
Cestaltung  des Transaktionsprozesses.  Ausgewdhlte  Erfolgsfokioren sind in der nachfolgenden  Abbildung

schematisch dargestellt:
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Potentielle Stolpersteine

Mégliche Stolpersteine kdnnen durch eine proaktive Prozessgestaliung weitgehend verhindert werden. Oberstes Ziel
ist es, negative Uberraschungen in einem VerduBerungsprozess zu vermeiden. Dies umfasst eine gewissenhafte
Kommunikation unerwarteter Ereignisse an potentielle Erwerber. Der Verlust z.B. eines wesentlichen GroBauftrages,
welcher in der Unternehmensplanung abgebildet ist, kommt im Geschaftsleben vor. Die richtige Kommunikation

derartiger Ereignisse an pofentielle Erwerber unterliegt im VerduBerungsprozess einer hohen Sensibilitat.

Ein weiteres Beispiel sind unterschiedliche Vorstellungen im Gesellschafterkreis. Diese sollfen vor der Ansprache
potentieller Erwerber thematisiert werden. Hier kann eine proaktive Kommunikation helfen. Etwa in dem Fall, dass ein
Cesellschafter nach der Verauberung aus dem operativen Geschaft ausscheiden mochte und ein weiterer
Cesellschafter die zukinftige Entwicklung des Unternehmens akfiv mitgestalten méchte. Ein maglicher Erwerber kann
sich frihzeitig auf eine derartige Konstellation einstellen und kann mit Vorschldgen auf die unferschiedlichen

Inferessenlagen eingehen.

Ein verfravensbildender  Austausch  mit  potentiellen  Erwerbern  stellt  die  Basis  fir eine erfolgreiche

Unternehmensverauberung dar.
mayerhdfer & co

mayerhdfer & co fokussiert sich mit mofigeschneiderten M&ABeratungsleistungen auf das Small- und Mid-Cap
Segment mit Transakfionsvolumina zwischen EUR 10 Mio. und EUR 100 Mio. Schwerpunkt der laufenden Mandate
und die strategische Ausrichtung von mayerhéfer & co sind die Begleitung mittelstéindischer Unternehmer bei der
Umsetzung von Unternehmensnachfolgen sowie Portfolioarrondierung in- und ausléndischer Grofunternehmen sowohl

auf der Kauf- als auch auf der Verkaufsseite.

Mit 15 M&ABerafern an den Standorten Frankfurt am Main und Minchen zéhlt mayerhéfer & co zu den gréften

unabhangigen M&A-Beratungshdusem im deutschsprachigen Raum.
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