Frankfurter Allgemeine Zeitung vom 16. Mai 2001

Wozu braucht man M&A-Berater?

Um Zeit und Geld zu sparen

Von Manfred Ferber

as Berufsbild der M&A-Berater in
D Deutschland ist nach wie vor sehr
differenziert. Die groBen Unter-

nehmensverkaufe werden dberwiegend
von den internationalen Investmentbanken
getitigt. Im mittelstindischen Bereich gibt
es eine Vielzahl von duBerst unterschied-
lich qualifizierten M&A-Beratern. Ganz
iiberwiegend verdienen sie diesen Namen
nicht, da es sich meist nicht um in diesem
Bereich spezialisierte Berater handelt.

Insofern mub} die Frage ,Wozu M&A-
Berater?* prazisiert werden. Es geht da
bei nicht um irgendein, sondern um ein
enggefaBtes Berufsbild. Einen M&A-Be-
rater bendtigt man nur dann, wenn dieser
nachgewiesenermaBen durch Professio-
nalitit und durch entsprechende Erfah-
rungen mit Transaktionen Erfolge als
wechter” M&A-Berater aufiveisen kann,
Um einen M&A-Berater einschitzen zu
konnen, sollte man folgende Punkte hin-
terfragen: Kann er eine groBere Anzahl
von vergleichbaren abgeschlossenen
Transaktionen nachweisen? Besteht Inter-
essengleichheit mit seinem Mandanten?

Steht er in einer unternehmerischen, un-
abhangigen Position?

Besitzt er internationale Erfahrung mit
entsprechender Professionalitit und Repu-
tation?

Abwicklungskompetenz wichtig

Durch die Einschaltung eines professionel-
len interessengleichen M&A-Beraters erge-
ben sich auf jeden Fall Verhandlungsvor-
teile. Die typischen wesentlichen Wert-
schépfungskomponenten des M&A-Bera-
ters liegen nicht sosehr im Vermitteln des
Partners, wie dies haufig von weniger er-
fahrenen Mandanten gesehen wird. Die
wesentliche Wertschipfung des M&A-Be-
raters liegt vielmehr in seinem Know-how,

einen derart komplizierten ProzeB wie ei-
nen Unternehmensverkauf richtig vorzu-
bereiten und das entsprechende Momen-
tum aufzubauen mit dem Ziel, zum richti-
gen Moment und zu den richtigen Kondi-
tionen eine Transaktion zum AbschluBl zu
bringen,

Diese ProzeBsteuerung erfordert erheb-
liche Erfahrung und umfangreiches Know-
how, das man nicht aus Biichern lernt. Ei-
gentlich kénnen nur zufriedene Kunden
den Wert eines M&A-Beraters richtig ein-
schitzen. Insofern sollte bei der Frage, ob
und welchen M&A-Berater man zu Hilfe
nimmt, die Kundenreferenz ein ausschlag-
gebendes Argument sein.

Ein Unternchmensverkauf oder -kauf
ist fiir den Mittelstandler meist ein einmali-
ger Vorgang in seinem Leben mit erhebli-
cher finanzieller Bedeutung. Insofern liegt
es nahe, sich fiir einen derart wichtigen,
einmaligen Schritt mit grofien Konsequen-
zen gut beraten zu lassen, Wegen der feh-
lenden Routine des Mandanten fiir eine
derartige  Transaktion schleichen sich
schnell Fehler ein, die zumeist sehr teuer
und oft fatal sein kénnen. Dies betrifft nicht
nur die erzielbaren Konditionen, sondern
insbesondere die erforderliche Vertraulich-
keit nach auflen und nach innen, Wichtig
ist auch der Aspekt, daB durch den M&A-
Prozel} viel Energie des Eigentiimers ge-
bunden wird, der vielfach gleichzeitig
auch Manager des zu veriuBernden Unter-
nehmens ist. Diese Kapazitit ist kostbar.
Ein M&A-Berater kann hier fiir Entspan-
nung sorgen, damit wihrend dieser kriti-
schen Zeit dem Unternehmen im operati-
ven Bereich keine Managementkapazitit
fehlt. Die einzelnen Schritte bei einem Un-
temehmensverkauf sind fiir den M&A-Be-
rater Routine bezichungsweise seine tagli-
che Beschiftigung. Die einzelnen Schritte
sind erprobt und bewihrt und erméglichen
dadurch einen optimalen Ablauf.
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