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Die Liste potenzieller Kaufer fiur deutsche KMUs besteht aus sehr unterschiedlichen
Investorentypen und Nationalitaten. Das stellt hohe Anforderungen an die Prozess-
gestaltung, die Positionierung und die Verhandlungsfiihrung.

Deutsche KMUs sind im Rahmen der international zu beobachtenden Konsolidierung vieler Bran-
chen sehr gefragt. Jahrlich wechseln hierzulande Gber 1.000 KMUs den Besitzer. Dabei betragt
der Kaufpreis derzeit durchschnittlich das Zehnfache des Ergebnisses vor Zinsen, Steuern und
Abschreibungen (EBITDA). In diesem immer professionelleren Markt fur Beteiligungen steht heute
eine grolRe Zahl potenzieller Kaufer bereit — vor allem aus dem Ausland. Uber 750 deutsche Un-
ternehmen wurden 2019 von auslandischen Kaufern erworben. Der GroRteil der Kaufer aus Uber-
see stammt aus den USA (131) und China (39). Aber auch Indien, Japan und die ASEAN-Staaten
gewinnen an Bedeutung.

— KAUFERNATIONEN DEUTSCHER KMUs —

EUROPA
NORDAMERIKA

458 Transaktionen
€19 Mrd.
€42 Mio. @

195 Transaktionen
€ 35 Mrd.
€ 180 Mio. @

ASIA/PAZIFIK

AFRIKA & MITT.

SUDAMERIKA OSTEN 99 Transaktionen
€9 Mrd.

€90 Mio. @

0 Transaktionen 5 Transaktionen

€n.a.

— Quelle: Capitalmind —_—

Neben internationalen Kaufern spielen Finanzinvestoren und Family Offices als Transaktions-
partner eine immer grof3ere Rolle. Auf sie entfielen im Jahr 2019 520 Unternehmenskaufe. Rein
finanzielle Motive sind dabei selten geworden. Oft werden sogenannte sektorale Buy-and-Build-
Konzepte umgesetzt, in deren Rahmen lokale Marktfihrer durch Zukaufe, Integration, Digitalisie-
rung und vor allem Internationalisierung entstehen.

Far transaktionsinteressierte und -willige deutsche KMUs stellt sich daher berechtigterweise die
Frage, welcher Investorentyp fir sie ideal sein konnten und welche Besonderheiten zu beachten
sind. Nachfolgend méchten wir Ihnen einen kurzen Uberblick geben.
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INTERESSE VON FINANZINVESTOREN WECKEN

Die Beteiligung eines Finanzinvestors bietet sich vor allem bei Unternehmen bestimm-
.' ter GroRenordnungen, besonderer Interessenlage der Eigentimer oder attraktiver
Wachstumsaussichten an. Diese Investoren zahlen attraktive Preise, die zum Teil
deutlich Uber denen industrieller Bieter liegen. Zudem bieten sie fir das Management
und das Unternehmen oft eine hervorragende Perspektive, um das Unternehmen weiterzuentwi-
ckeln. Aus diesem Grund kann auch ein Verkauf eines Minderheitsanteils lohnenswert sein.

Fur eine erfolgreiche Transaktion ist es sinnvoll, sich bei ausgewahlten Investoren gut vorbereitet
und frihzeitig bekanntzumachen und Perspektiven der Zusammenarbeit zu entwickeln — ohne sich
allerdings in bilaterale Verhandlungen ziehen zu lassen. Dadurch gewinnt der Investor Vertrauen in
die Performance und zum Management, was sich spater im Prozess positiv auswirkt.

ASIATISCHE BESONDERHEITEN

Insbesondere in den Industrietechnologiebranchen bei Transaktionen mit Umsatzen

ab € 50 Mio. sind regelmafig auch potenzielle Erwerber aus China anzutreffen. Sie

einzubinden ist eine Herausforderung und verlangt Fingerspitzengefiihl. Die Anspra-

che sollte friihzeitig vor Beginn des eigentlichen Bieterverfahrens lokal auf Ebene der
Entscheider in Chinesisch erfolgen. Besuche, bei denen sich Verkaufer und Kaufer kennenlernen
und in denen Beziehungen aufgebaut werden, sind empfehlenswert. Chinesen bevorzugen eine
lange Vorverhandlungsphase.

Sinnvoll ist es, sich auf Kaufer zu konzentrieren, die nachweislich M&A-Erfahrung vorweisen kon-
nen — idealerweise im Ausland. Staatskonzerne sind als Transaktionspartner komplex im Umgang.

Im Prozess sollte der Verkaufer verbindlich, hoflich, aber bestimmt sowie mit klaren und friih kom-
munizierten Deadlines agieren. Wer den richtigen Investor findet und eine vertrauensvolle Bezie-
hung aufgebaut hat, kann sehr schnell und flexibel agieren und bekommt mit chinesischen Kaufern
oft einen fur den deutschen Mittelstandler guten Partner.

SELBSTBEWUSST GEGENUBER STRATEGEN

Bdrsennotierte internationale Konzerne kénnen als Transaktionspartner eine gute
Wahl sein. Diese Kaufer sind aufgrund ihrer Bérsennotierung in der Regel angelsach-
sisch gepragt. Sie treten mit groRen Teams auf, die durch eine M&A-Abteilung gema-
nagt werden, und agieren schematisch und aufgrund eigener Compliance-Vorgaben
oft sehr prozessverhaftet. Konzerne erwarten nach Ansprache ein straffes Prozedere und sollten
daher erst angesprochen werden, wenn das Bieterverfahren startet.

Verkaufer missen im Umgang mit diesem Kaufertyp selbstbewusst auftreten und gut vorbereitet
sein, sonst geraten sie schnell in die Defensive. Fir Mittelstandler, die i.d.R. teils weniger tief und
umfangreich organisiert sind, stellen die Anforderungen von Grof3konzernen immer wieder beson-
dere Herausforderungen dar. Es missen laufend kreative Lésungen gefunden werden, um zum
Erfolg zu kommen.
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PROFESSIONELLE UND INDIVIDUELLE VERMARKTUNG

Aufgrund der Diversitat des Kauferuniversums und des notwendigen Vorbereitungs-

O grads sollte ein Vermarktungsprozess spatestens ein Jahr vor dem anvisierten
Transaktionstermin gestartet werden. Dabei ist es wichtig, dass Verkaufer das Heft
des Handelns in der Hand behalten und Alternativen haben.

Das verlangt nach einer professionellen und individuellen Vermarktung. Standardprozesse versa-
gen heute regelmafig. Notwendig sind stattdessen eine passende Marketingstrategie und aussa-
gekraftige, modulare Vermarktungsunterlagen, die eine attraktive Equity Story mit einem gut vorbe-
reiteten Zahlenwerk unterlegen. Nur so kann der Prozess sowohl zeitlich und inhaltlich als auch
verhandlungstaktisch auf die einzelnen Zielgruppen optimal abgestimmt und das beste Ergebnis
erzielt werden.
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Capitalmind ist ein globales Beratungsunterneh-
men fur Unternehmenstransaktionen, das seinen
Kunden ermadglicht, Unternehmen zu den besten
Konditionen zu veraulern, zu kaufen und zu finan-
zieren.

Wir sind ehrgeizige Denker, die eine Kultur,
gemeinsame Werte und einen Unternehmergeist
teilen. Wir investieren Erhebliches, um lhr Busi-
ness grundlich zu verstehen, und sind entschlos-
sen, Ihre Geschafte zu groliem Erfolg zu fuhren —
ganz gleich, was passiert!

www.capitalmind.com




