Private

M&A: Tipps zur

Prasentation des
Unternehmens im
Verkautsprozess

Der nachfolgende Beitrag zeigt, wie Unternehmen ihre Aussendarstellung im Rahmen eines
Verkaufsprozesses gezielt gestalten konnen, um Kaufinteressenten zu iiberzeugen und den
Unternehmenswert positiv zu beeinflussen.

Von Edy Fischer, [fW Niggemann, Fischer & Partner

Ausgangspunkt im Verkaufsprozess ist
die Erkenntnis, dass Kaufinteressenten
sich friihzeitig ein Bild vom Unterneh-
men machen —zunéchst ausschliesslich
auf Basis offentlich zugénglicher Infor-
mationen. Noch bevor vertiefte Unter-
lagen iibermittelt werden, priifen poten-
zielle Kédufer nach Erhalt eines anonymi-
sierten Kurzprofils und Unterzeichnung
einer Vertraulichkeitserkldrung den Un-
ternehmensnamen im Internet. Daher
kommt der Homepage und dem Auftritt
insozialen Medien eine zentrale Bedeu-
tung zu. Sie fungieren als « Visitenkartey
des Unternehmens. Struktur, Aktuali-
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tét, Professionalitdt und ein zeitgemas-
ses Erscheinungsbild sind entscheidend
fiir den ersten Eindruck. Vor Beginn des
Verkaufsprozesses sollte der gesamte
Internetauftritt kritisch tiberpriift und
gegebenenfalls optimiert werden.

Informationsmemorandum

als Kernstiick der
Unternehmensprisentation

Im ndchsten Schritt bildet das Informa-
tionsmemorandum das Kernstiick der
Unternehmensprésentation. Es soll dem
Interessenten eine fundierte Grundlage
fiir die Abgabe eines indikativen Kauf-

angebots liefern. Anders als ein werb-
licher Verkaufsprospekt muss das Me-
morandum ein realistisches, belastbares
Bild des Unternehmens vermitteln. Es
dient zugleich der internen Vorbereitung
des Verkaufers, da bei seiner Erstellung
héufig strukturelle Schwichen oder pro-
blematische Sachverhalte sichtbar wer-
den. Kénnen diese nicht im Vorfeld be-
reinigt werden, sollten sie transparent
dargestellt und moglichst mit Losungs-
perspektiven versehen werden.
Inhaltlich umfasst das Informations-
memorandum unter anderem die Unter-
nehmenshistorie und -strategie, recht-
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liche Rahmenbedingungen, Standorte,
Produkte und Mirkte, Wettbewerbsum-
feld, Einkaufund Produktion, Forschung
und Entwicklung, Qualitditsmanage-
ment, Fithrungsstruktur, Personal, Or-
ganisation und IT. Dartiiber hinaus ent-
hiltes die Gewinn- und Verlustrechnun-
gen und Bilanzen der letzten drei Ge-
schéftsjahre sowie eine integrierte Un-
ternehmensplanung. Wesentliche Ver-
dnderungen und Kennzahlen miissen
plausibel erldutert werden. Ziel ist eine
realistische Darstellung der nachhalti-
gen Ertragskraft, bereinigt um Sonder-
effekte.

Besonders hohe Bedeutung kommt
der Unternehmensplanung zu, da zu-
kiinftige Ertrdge massgeblich fiir die
Bewertung sind. Die Planung muss nach-
vollziehbar, konsistent und belastbar
sein. Neben Zahlen interessieren sich In-
vestoren vor allem fiir die Erfolgsfakto-
ren des Geschaftsmodells, Marktchan-
cen, Risiken und Schwichen. Kiufer
wollen verstehen, worauf der bisherige
Erfolg beruht und welche Synergiepo-
tenziale sich ergeben. Sensible Detail-
informationen, etwa zu einzelnen Kun-
den oder Mitarbeitern, werden zunédchst
anonymisiert dargestellt.

Gerade bei Familienunternehmen
spielen neben dem Kaufpreis auch nicht-
monetire Ziele — etwa der Erhalt von
Standorten oder Arbeitsplédtzen — eine
Rolle. Diese sollten im Memorandum
offen benannt werden, damit Interes-
senten sie in ihren Angeboten beriick-
sichtigen konnen. Ein gut ausgearbei-
tetes Memorandum reduziert Riickfra-
gen, erhoht die Qualitat der indikativen
Angebote und stérkt die Verhandlungs-
position des Verkéufers.

Managementpriisentation

Nach Auswertung der indikativen An-
gebote folgt die Managementprisenta-
tion. Sie bietet dem Kaufinteressenten
erstmals personlichen Kontakt mit dem
Fiihrungsteam. Neben einem Update zur
Geschiftsentwicklung werden Organi-
sation, Produkte, Mérkte, Lieferanten-
und Kundenstruktur, Planung, Zukunfts-
aussichten sowie Stirken und Schwi-
chen erldutert. Im Mittelpunkt steht je-
doch die tiberzeugende Darstellung des
Geschiftsmodells. Kéufer mochten ver-
stehen, wodurch sich das Unternechmen
von Wettbewerbern abhebt, welche Kun-
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Professionalitat als A&O

Eine durchdachte, transparente und professionelle Priasentation
in allen Phasen des Verkaufsprozesses ist entscheidend fiir den
Erfolg. Vom ersten Online-Eindruck tiber das Informationsme-
morandum und die Managementprésentation bis hin zum Da-
tenraum prégt jede Stufe die Wahrnehmung des Kéufers. Je
glaubwiirdiger, strukturierter und konsistenter das Unterneh-
men auftritt, desto hoher sind Vertrauen, Qualitdt der Angebote
und letztlich die Wahrscheinlichkeit eines erfolgreichen Ver-

kaufsabschlusses.
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denprobleme es 16st, warum es kiinftig
erfolgreich sein kann und wie das Ma-
nagement mit Krisen umgeht. Auch der
Verkaufsgrund muss plausibel sein.

Die Herausforderung besteht darin,
schwer quantifizierbare, aber werttrei-
bende Faktoren — etwa Unternehmens-
kultur, Innovationskraft oder Fithrungs-
qualitit — glaubwiirdig zu vermitteln.
Eine tiberzeugende Présentation ver-
bindet Zahlen mit einer klaren strategi-
schen Vision und schafft Vertrauen. Hau-
fig wird sie durch eine Unternehmens-
besichtigung ergédnzt, die Einblicke in
Produktionsabldufe und den Zustand
der Anlagen gibt. Eine sorgfiltige Vor-
bereitung ist unerlésslich, ebenso eine
durchdachte Kommunikationsstrategie
gegeniiber Mitarbeitern, um Spekulatio-
nen zu vermeiden.

Due Diligence

Im weiteren Verlauf des Prozesses er-
folgt die Due Diligence. Hierfiir wird
iiblicherweise ein virtueller Datenraum
eingerichtet, der gepriiften Interessen-
ten strukturierten und sicheren Zugang
zurelevanten Unterlagen bietet. Die Pro-
fessionalitdt und Ordnung des Daten-
raums beeinflussen erneut den Eindruck
vom Unternehmen. Eine logische Ord-
nerstruktur, vollstindige Dokumente
und ein effizientes Frage-und-Antwort-
System beschleunigen die Priifung. Zu-

dem ermdglicht die Dokumentation der
Zugriffe eine eindeutige Nachvollzieh-
barkeit.

Professionelle Priasentation

in allen Phasen

des Verkaufsprozesses

Eine durchdachte, transparente und pro-
fessionelle Prasentation in allen Phasen
des Verkaufsprozesses ist entscheidend
fiir den Erfolg. Vom ersten Online-Ein-
druck tiber das Informationsmemoran-
dum und die Managementpréisentation
bis hin zum Datenraum pragt jede Stufe
die Wahrnehmung des Kaufers. Je glaub-
wiirdiger, strukturierter und konsisten-
ter das Unternehmen auftritt, desto ho-
her sind Vertrauen, Qualitédt der Ange-
bote und letztlich die Wahrscheinlichkeit
eines erfolgreichen Verkaufsabschlusses.
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