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Editorial [JJE]

Zeit fur den ndchsten Schritt

Foto ©Jan Schmitz

Liebe Leserinnen
und Leser,

zundchst mochte ich mich
fur die vergangenen zwei
Jahre bei Ihnen bedan-
ken. Nicht zuletzt durch
Ihre UnterstUtzung konn-
ten wir in dieser Zeit das
erste (und weiterhin
einzige) Magazin mit
Fokus auf das Thema
Unternehmensnachfolge
in Deutschland etablieren.
Mit einem spannenden
Mix aus Unternehmens-
portraits, Fachwissen und
Unterhaltung konnten wir
Sie offensichtlich Gber-
zeugen - das freut uns.

Nun ist es an der Zeit fiir den nachs-
ten Entwicklungsschritt: Wir geben
das LEBENSWERK in Zukunft in
Kooperation mit dem Bundesverband
Mergers & Acquisitions e.V. (BM&A)
heraus. Diese Neuaufstellung geht
einher mit Anderungen in Struktur
und Layout — wir sind {iberzeugt, dass
diese Weiterentwicklung von allen
Beteiligten nur positiv wahrgenom-
men wird.

Die Kooperation mit dem BM&A
ermoglicht es, dass wir uns im
LEBENSWERK nicht nur mit dem
Thema Nachfolge beschéftigen, son-
dern dariiber hinaus kiinftig einen
Schwerpunkt im Bereich M&A gene-
rell setzen — wie lassen sich Unter-
nehmen und LEBENSWERKE durch
Kaufe oder Verkaufe erweitern, straf-
fen und weiterentwickeln wird nur
eine der Fragestellungen zu diesem
Thema sein.

Wie im letzten Heft angekiindigt, ha-
ben wir gemeinsam mit dem BM&A
am 10. Mai zum Mittelstandstag M&A
2022 in Essen eingeladen. Es freut
uns, sagen zu konnen, dass die Ver-
anstaltung sehr gut angenommen
wurde und die Resonanz durch-
gehend sehr positiv war. Die jetzige
Sonderausgabe des LEBENSWERKSs
widmet sich dieser Auftaktveranstal-
tung der Kooperation des Deutschen
Instituts fiir Unternehmensnachfol-
ge und des BM&A. Besonderes Augen-
merk liegt auf der in diesem Rahmen

(‘-_._/‘ ’
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exklusiv vorgestellten empirischen
Studie zur Relevanz von M &A-Trans-
aktionen im Mittelstand.

Wir haben gelernt: Der ganzheitliche
Ansatz, mit dem wir Nachfolgethemen
ebenso adressieren wie die generelle
Unternehmensentwicklung, ist sinn-
voll und wird von der Community
sehr gut angenommen.

Nun wiinschen wir Ihnen viel Freude
bei der Lektiire dieser Sonderaus-
gabe und sind gespannt auf Ihr
Feedback. Lassen Sie uns wissen, was
Sie bewegt und iiber welche Themen
Sie mehr erfahren mochten! Kontak-
tieren Sie uns unter
team@mna-mittelstand.de.

Gemeinsam mit unserem neuen Part-
ner BM&A werden wir auch kiinftig

Thre Zufriedenheit zuoberst stellen.

Ihr Steffen Bolz
steffen.bolz@difu.org

LEBENS?WERK



EM Editorial

Liebe Leserinnen
und Leser,

im deutschen Mittelstand
sind Uber 30.000 Unterneh-
men mit einem Umsatzvo-
lumen zwischen 10 und
250 Mio. EUR vertreten.
12.000 dieser Firmen sind
inhabergefuhrt,

Ein grofSer Teil betreibt Unterneh-
menskaufe und -verkidufe (Mergers &
Acquisitions, M&A). Wachstumsstra-
tegien und Optimierung des eigenen
Geschiftsmodells beschiftigen die
Eigentlimer. Dazu kommen die Her-
ausforderungen durch die Digitali-
sierung und seit nunmehr zwei Jah-
ren Krisen wie Corona und Ukraine-
Konflikt, beide mit schwerwiegenden
Implikationen auf die Lieferkette
und Energiekosten.

Langbewidhrte LEBENSWERKE stehen
auf dem Priifstand. Vom Mittelstand
wird gefordert, sich neu aufzustellen
und kiinftige Potenziale auszuloten.
Der Klimaschutz scheint im Kampf
ums Uberleben teilweise eher zu ei-
nem nachgelagerten Thema zu wer-
den. Neue Zusammenarbeitsmodelle
zur weiteren Entwicklung des Unter-
nehmens sind notwendig. Dabei ist
auch M&A ein probates Mittel, um
diese vielfdltigen Verdnderungen zu
bewiltigen — und das Thema stellt
Mittelstandler vor viele weitere Her-
ausforderungen.

Dies ist das Umfeld, in dem sich das
Deutsche Institut fiir Unterneh-
mensnachfolge e.V. (DIfU) und der
Bundesverband Mergers & Acqui-
sitions e.V. (BM&A) entschieden ha-
ben, das LEBENSWERK ab Mai 2022
mindestens vier Mal pro Jahr gemein-
sam herauszugeben. Die Sinnhaftig-
keit, das Thema Nachfolge durch
M&A, fiir das das DIfU steht und das
bisherig vorrangig Gegenstand im

LEBENS?WERK

LEBENSWERK war, nun um die The-
men der Weiterentwicklung durch
Kauf und Verkauf von Unterneh-
men(steilen) und neue Zusammen-
arbeitsmodelle zu ergdnzen und
so die beiden Kompetenzfelder im
LEBENSWERK zusammenzufiihren,
scheint gegeben.

Als Geschiftsstellenleiter des BM&A
und Inhaber des Verlagshauses M&A
Media Services GmbH, dem Verlags-
haus, das sich vollstdndig auf Maga-
zine und Dienstleistungen rund um
den Kauf und Verkauf von Unterneh-
men bzw. M&A spezialisiert hat,
freue ich mich sehr iiber diese Zu-
sammenarbeit. Neben dem Fach-
magazin M&A REVIEW, das zugleich
Publikationsorgan des BM&A ist,
und den zugehorigen Fachveran-
staltungen und -seminaren konnen
wir nun unsere Produktpalette um
das Magazin LEBENSWERK, also
Geschichten von Unternehmern fiir
Unternehmer sowie — falls gewiinscht
- um spezifische Seminare und
Lehrginge fiir den Mittelstand er-
ganzen.

Die LEBENSWERK-Geschichten sol-
len weiterhin informativ und unter-
haltsam sein. Sie sollen unseren Le-
sern als Quelle fiir Inspirationen fiir
ihre eigenen LEBENSWERKe dienen.

In unserem Magazin LEBENSWERK
wollen wir aber mit Ihnen gemeinsam
fiir Sie relevante Informationen sam-
meln und aufbereiten. Nach der Ende
April veroffentlichten Ausgabe des
LEBENSWERKSs haben wir in dieser
Spezialausgabe den ,Mittelstandstag
M&A 2022% der am 10. Mai in der
Zeche Zollverein stattgefunden hat,
zum alleinigen Schwerpunkt der
Ausgabe gemacht. An diesem Tag
wurden die Studienergebnisse der
Mittelstandstudie M&A, die die Mit-
telstandsinitiative des BM&A mit der
M&A REVIEW gemeinsam mit den
Universitdten Bamberg und Lancaster
auf- und umgesetzt hat, einem ausge-
wihlten Publikum von Unternehmern
vorgestellt. Die Veranstaltung hat fiir

ein positives Echo bei den Teilneh-
mern gesorgt. Im Magazin finden Sie
zahlreiche Nachberichte und lesen
die positiven Riickmeldungen unserer
Teilnehmer (Seiten 8 bis 11 sowie 16
bis 25).

Aufgrund ihrer Relevanz wurden die
Ergebnisse der Mittelstandstudie auch
Gegenstands eines Berichts im Han-
delsblatt (https://s.ma-rev.de/habl).
Sie als unsere Leser des LEBENS-
WERKSs erhalten jetzt erstmalig alle
Details (Seiten 16 bis 19). All denje-
nigen, die uns bei der Umfrage durch
ihre Antworten unterstiitzt haben,
sei an dieser Stelle nochmals herz-
lichst unser Dank ausgesprochen.
Wenn Sie uns auch weiterhin bei der
Aufbereitung weiterer relevanter
Informationen fiir den Mittelstand
unterstiitzen wollen, dann freuen wir
uns auch iiber die Teilnahme an einer
weiteren Studie zum Thema ESG
(Seite 28).

Neben dieser Spezialausgabe planen
wir im Oktober und Dezember zwei
weitere Ausgaben des LEBENSWERKSs.
Dann wieder wie gewohnt mit Ge-
schichten von Unternehmern fiir Un-
ternehmer, ergédnzt natiirlich durch
die Ergebnisse der oben erwidhnten
ESG-Studie. Wenn Sie Wiinsche oder
Anregungen fiir uns haben, geben Sie
uns bitte Bescheid. Wir sind fiir Sie
unter team@mna-mittelstand.de
erreichbar.

Viel Spaf$ bei der Lektiire.

Stefan Schneider
schneider@mna-mittelstand.de
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Warum braucht es eine
Mittelstandsinitiative?

Text Jan Porschmann

Mergers & Acquisitions (M&A)
sind ein méchtiges Instrumenta-
rium. Sie gehdren zur Konigsdis-
ziplin der Unternehmensfiihrung.
Warum? Weil sie hochst vielseitig
und anspruchsvoll sind. Eine Viel-
zahl von Disziplinen muss erfolg-
reich zusammenwirken.

Einsatzmoglichkeiten finden sich in
allen Unternehmenssituationen:
Griindung, Wachstum, Diversifizie-
rung, Innovation, Sanierung bis zur
Nachfolge. Die Gestaltungsformen
sind ein komplexes Zusammenspiel
aus Beteiligungshohe (Minderheit,
Mehrheit, Ubernahme), Transaktions-
art (Asset- oder Share-Deal), Kauf-
preiselementen (Bar, Aktien/Ge-
schiftsanteile, Verkduferdarlehen),
Finanzierungformen, Bewertungsan-
sdtzen und vielen anderen Faktoren.
Die Konsequenzen, positiver wie
negativer Art, sind weitreichend
und haben nachhaltigen Einfluss auf
die Unternehmensentwicklung.

Warum steht das Thema M &A auf der
strategischen Agenda vieler Fiih-
rungskrafte? Verkiirzt beantwortet:
weil M&A Antworten auf die sich
immer schneller verdandernden Anfor-
derungen der Markte verspricht:

Diese reichen von

« besseren Einkaufskonditionen
durch mehr GrofSe,

« dem Heben von Kostensynergien
in Prozessen,

« der Beschleunigung von Entwick-
lungsprozessen,

« der Beschaffung von dringend
notwendigem Personal,

» dem Zugang zu anderen Landern,
Branchen oder Absatzkanilen,

» dem Streben nach Marktfiihrer-
schaft

« bis hin zur ErschliefRung vollkom-
men neuer Geschaftsmodelle.

Der Bundesverband Mergers & Acqui-
sitions e.V. (BM &A) bietet dem Mit-
telstand eine Plattform, um sich das
M&A-Instrumentarium zu erschlie-
flen, auszubauen und zu einem we-
sentlichen Bestandteil der Zukunfts-
sicherung des eigenen Unternehmens
zu machen. Der BM&A ist ein Zu-
sammenschluss und eine Interes-
senvertretung von M&A-Fachleuten
aus Unternehmen, die das Prozess-
denken und den Austausch rund um
M&A fordern. Das grofSe Ziel ist der
verbesserte Erfahrungsaustausch auf
der operativen M&A-Ebene und als
Resultat eine erheblich verbesserte
Leistungsfdahigkeit bei M&A.

Die Mittelstandsinitiative des BM&A
hat sich zur Aufgabe gemacht, dem
mittelstindischen Unternehmen
dieses Instrumentarium zugédnglich
zu machen. Die Initiatoren der Mit-
telstandsinitiative, bestehend aus
Transaktionsbegleitern unterschied-
licher Disziplinen, beobachten im
Tagesgeschift, dass auf M&A-The-
men liberwiegend reagiert wird. Eher

selten ist M&A heute schon ein ge-
lebter Bestandteil der Unterneh-
mensphilosophie und -kultur, ganz im
Unterschied zu grofien Konzernen,
die iiber eigene M&A-Abteilungen,
etablierte Prozesse sowie langjahrige
Erfahrungswerte verfiigen.

Die Forderung des Austauschs, die
Kommunikation von Best Practices
und Denkimpulsen, Qualifizierungs-
mafinahmen fiir Interessierte und
das Schaffen von Markttransparenz
sind nur einige der Themen, die auf
der Agenda der Mittelstandsinitiative
stehen. Dank der tatkriftigen Unter-
stiitzung der Geschiftsstelle des
BM&A konnten binnen kurzer Zeit
zwei wesentliche Meilensteine reali-
siert werden: der Mittelstandstag
M&A 2022 sowie die Mittelstands-
studie M&A. Die Initiatoren der Mit-
telstandsinitiative, Prof. Dr. Florian
Bauer, Karl-Christian Bay, Dr. Niklaus
von Jacobs, Jan Porschmann, Stefan
Schneider und Dr. Marcus Wittner,
sind hochmotiviert, mittelstandi-
schen Unternehmern einen nennens-
werten Wettbewerbsvorteil durch den
Einsatz des M&A-Instrumentariums
zu verschaffen und damit viele weite-
re Weltmarktfiihrer aus Deutschland
heraus zu kreieren.

Jan Pérschmann, Sprecher der Mittelstandsinitiative des
Bundesverband Merger & Acquisitions, Grinder und
Managing Partner der M&A Beratung Proventis Partners,
Multi-Beirats- und Aufsichtsratsmitglied, Gastdozent an
mehreren Hochschulen sowie Global Sector-Head flir
Technologie- und Service Transaktionen bei der Mergers
Alliance. Seit der Griindung von Proventis Partners hat er
etwa 100 mittelstdndische Transaktionen erfolgreich abge-
schlossen, meist flr inhabergeflihrte Unternehmen als
auch flr Konzerne wie ProSiebenSat.1 oder TUV Rheinland.
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Das war der Mittelstandstag

M&A 2022

Text Isabella-Alessa Bauer | Fotos @MIKE KONIG Phatography

Der Mittelstandstag M&A 2022 in
der Zeche Zollverein in Essen brach-
te M&A-Berater, Private-Equity-Ge-
sellschaften und Unternehmer zu-
sammen und erdffnete allen Gisten
die Moglichkeit, neue Kontakte zu
kniipfen, den Eigentiimern aus dem
Mittelstand, sich rund um den Be-
reich M&A zu informieren und Be-
ratern wie Investoren, ihre Expertise
darzustellen. Bei gutem Wetter und
entspannter Stimmung blieben keine
Fragen unbeantwortet.

Jan Pérschmann, Proventis Partners (links), Dr. Peter Schmitt-Freise, Songwon-ATG

Von links: Tobias Lages, Lenze SE, Peter Schulten, WESTFALENFINANZ, Dr. Nikolaus von Jacobs, McDermott Will & Emery und
Stephan Heinemann, Taylor Wessing, im Gesprach mit Stefan Schneider, Bundesverband Mergers & Acquisitions e.V. (BM&A e.V.)
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Impressionen

Stefan Schneider, BM&A e.V. (links) im Gesprach mit Matthias Schmitt, Glatt Group

»Der Mittelstandstag M&A 2022
war eine rundum gelungene Ver-
anstaltung, die den Gdsten echten
Mehrwert geboten hat. Aktuelle,
fiir den Mittelstand relevante
Studienergebnisse sowie person-
liche Insights wurden abgerundet
durch ein hochwertiges Rahmen-
programm und die Moglichkeit,
das eigene Netzwerk zu erweitern.
Gerne mehr davon, ich freue mich
auf néichstes Jahr.“

Malte von Trotha,
Geschiftsfiihrung Wort & Bild
Verlag

»Eine klasse Veranstaltung mit
einer guten Mischung der Teilneh-
mer und brancheniibergreifenden,
relevanten Themen. M&A ist im
deutschen Mittelstand nicht nur
angekommen, sondern inzwischen
ein zentrales, strategisches Kern-
element.”

Kris Ridderskamp,
Remmers Gruppe AG

Karl-Christian Bay,

BAY GmbH Wirtschaftsprifungsgesell-
schaft Rechtsanwaltsgesellschaft (links)
diskutierte mit Verhandlungsexperten
Matthias Schranner Gber schwierige

Verhandlungen im Mittelstand

Die Teilnehmer der zweiten Panel-Diskussion

BUNDESVERBAND

MERGERS&

ACQUISITIONS EV

Dr. Anne Krum, FUNKE Mediengruppe

. e e
Unternehmensnochfolgemm s
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von links: Dr. Anne Krum, FUNKE Medien-
gruppe, Stefan Schneider, BM&A e.V.,
Jan Pérschmann, Proventis Partners

Gute Gesprache pragten den
Mittelstandstag M&A 2022

Uwe Balshisemann, Leonhard Moll AG (links),
Harald Poeschke, Proventis Partners (Mitte),
Dr. Peter Schmitt-Freise, Songwon-ATG

von links: Isabella-Alessa Bauer, M&A Media Services GmbH, Jonas Jakob, Hengst SE, Mathias Westerbarkei, Westfalische Corporate Finance GmbH,
Stephan Schulte-Frankenfeld, Unternehmer und Griinderfamilie GLORIA Feuerldscher, Rudiger Andreas Gunther, erfolgreicher CEO/CFO
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,Fiir alle Teilnehmer eine grofs-
artig organisierte Veranstaltung
mit wichtigen Erkenntnissen
und interessanten Einblicken.“ Dr. Philipp Gusinde, ADCURAM Austausch und Netzwerken nach den Panels

Uwe Balshiisemann -
Vorstand Leonhard Moll AG

Kontakte knupfen auf der Dachterrasse Dr. Marcus Wittner, contagi Group

Netzwerken und gute Gesprache mit Blick Gber das Gelande des UNESCO-Welterbes Zollverein
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M&A im Mittelstand:
Worauf es ankommt ...

Text Isabella-Alessa Bauer | Fotas @MIKE KONIG Phatography

+Worauf es ankommt, das sind nie die Bedingungen,
die man vorfindet, sondern das ist stets das LEBENS-
WERK, das man daraus gemacht hat.” - ein griffiges
und wahres Zitat der dsterreichischen Psychologin
Elisabeth Lukas. Ein LEBENSWERK baut man Schritt
flr Schritt auf, wird daflir geachtet, in manchem Fall
geehrt und ausgezeichnet. Das LEBENSWERK ist die
Essenz dessen, was geleistet wurde.

Und als Unternehmer steht man ir-
gendwann vor der Frage, wie es mit
dem eigenen LEBENSWERK weiter-
gehen soll: einer Firma, die teils selbst
aufgebaut, teils liber Generationen in
der Familie weitergegeben wurde, ei-
nem Unternehmen, in das Herzblut,
Nerven, Zeit und nicht zuletzt eine
Menge Geld investiert wurden. Im
Idealfall steht kurz vor dem Ruhe-

LEBENS?WERK

stand der Nachwuchs bereit und iiber-
nimmt — was iiber viele Jahrzehnte
gut funktionierte, ist inzwischen al-
lerdings keineswegs mehr die Regel.
Die Kinder haben eigene Pldne. Und
der Unternehmer hat ein Problem.

Im deutschen Mittelstand sind itiber
30.000 Unternehmen mit einem
Umsatzvolumen zwischen 10 und

250 Mio. EUR vertreten. 12.000 dieser
Firmen sind inhabergefiihrt. All diese
Inhaber miissen sich {iberlegen, was
mit ihrem LEBENSWERK geschehen
soll, wenn sie sich in den wohlver-
dienten Ruhestand verabschieden.
Sie alle miissen aber auch schon zu-
vor viel Energie investieren, um ihre
Firma gut zu positionieren, dem
Wettbewerb standzuhalten und den



Betrieb so weiterzuentwickeln, dass
er zukunftsfihig ist. An Herausfor-
derungen mangelt es nicht: Corona-
Pandemie, Digitalisierung, Liefer-
kettenengpésse — die Liste liefSe sich
fortfiihren. Um in diesem Umfeld zu
bestehen, muss der Mittelstand sich
neu aufstellen: ein probates Mittel,
um die Herausforderungen zu meis-
tern, sind Ver- und Zukadufe (M&A).

M&A-Transaktionen sind geeignet,
um Unternehmensteile abzustofSen
oder neue Geschiftsfelder in das ei-
gene Portfolio einzugliedern, sie brin-
gen die notige Liquiditit fiir Inno-
vationen und Wachstum, und am
Ende des Unternehmerlebens sind
sie eine attraktive Moglichkeit, die
Nachfolge zu regeln und das eigene
LEBENSWERK in gute Hénde zu iiber-
fiihren.

Dennoch munkelt man, dass der Mit-
telstand so seine Probleme mit dem
Thema hat und sich in Sachen M&A
oft in vornehmer Zuriickhaltung iibt.
Diese These ist in Teilen richtig, in
vielen Bereichen aber auch falsch —
das ergibt die Mittelstandsstudie der
Universitdten Lancaster und Bamberg
unter Federfiihrung von Prof. Dr. Flo-
rian Bauer und Prof. Dr. Martin Friesl,
die mit Hilfe des Bundesverbands
M&A (BM&A) und des Deutschen
Instituts fiir Unternehmensnachfolge
(DIfU) die Stimmung im deutschen
Mittelstand eingefangen hat. 213 Un-
ternehmer haben sich beteiligt.

Fiir immerhin 101 dieser Manager
ist der Verkauf des sogenannten
LEBENSWERKS eine Option. Dabei
haben die Unternehmer sehr klare
Praferenzen, wer der potenzielle
Kéaufer sein sollte: Knapp 43% wiir-
den an einen Wettbewerber verkau-
fen, nur 12,5% hingegen konnten
sich vorstellen, ihr Unternehmen
einer Private-Equity-Gesellschaft zu

Mittelstandstag M&A 2022

Titelstory

Abb. 1 Anteil der Befragten, fur die ein Verkauf an eine Private Equity-Gesellschaft

in Frage kommt

Quelle: Lancaster University Management School
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kein potenzieller Kaufer

uberlassen - als Grund geben die
Studienteilnehmer zum grofSen Teil
den Trade-off zwischen Preis und
Socio-Emotional-Wealth an. Bei le-
diglich 9,4% der Befragten ist ein PE
investiert.

BM&A und DIfU haben sich auf dem
Mittelstandstag M&A 2022 neben
anderen Themen der Frage gewid-
met, woher diese Ressentiments ge-
geniiber den vermeintlichen ,Heu-
schrecken® stammen und wie sie
liberwunden werden konnen. Immer-
hin knapp 86% der Studienteilneh-
mer geben als Verkaufskriterium
schliefllich an, Arbeitsplédtze sichern
zu wollen — inwieweit das beim Wett-
bewerber besser gelingen soll als bei
einem liquiden Finanzinvestor, bleibt
offen.

Wilhelm Mickerts, Partner bei Grant
Thornton, erklart beim Mittelstands-
tag, woraus die Skepsis gegeniiber
Private-Equity-Hausern (PEs) resul-
tiert: ,, Uber viele Jahre sind Beriih-
rungsangste entstanden — das lag an
einigen wenigen Negativbeispielen,
iiber die breit berichtet wurde, sowie
an Bedenken gegeniiber Neuem gene-
rell.”

Mickerts beobachtet aber auch, dass
sich der Mittelstand den Finanzin-
vestoren zunehmend o6ffnet. Berater

potenzieller Kaufer

Wilhelm Mickerts,
Partner bei
Grant Thornton

99 Uber viele Jahre sind
Bertthrungséngste ent-
standen - das lag an
einigen wenigen Negativ-
beispielen, tber die breit
berichtet wurde. ¢¢

wie Grant Thornton schliipfen in die-
sem Prozess gerne in die Rolle des
Mittlers und erklaren Unterschiede,
betonen aber auch Gemeinsamkeiten
- ein hohes Mafd an Transparenz sei
entscheidend, sagt der Experte. Und
das ist gut so, denn nicht nur im Be-
reich Nachfolge sind PEs eine sinn-
volle Option fiir den Mittelstand,
sondern auch, wenn es in den Jahren
zuvor um Weiterentwicklung und
Wachstum des Unternehmens geht.

LEBENS?WERK
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Immerhin geben knapp 72% der Be-
fragten in der Mittelstandsstudie an,
bereits Akquisitionen getétigt zu ha-
ben - sie bevorzugen diesen Weg so-
gar gegeniiber Kooperationen oder
Allianzen und schitzen nur die Ent-
wicklung neuer Produkte als noch re-
levanter ein, wenn es um Wachstum
und Zukunftsfihigkeit geht. In den
kommenden fiinf Jahren planen mehr
als 28% eine Akquisition, um in neue
Markte einzutreten, 24% wollen iiber
einen Zukauf die technologische In-
novation stemmen, und weitere 14%
konnten sich vorstellen, Add-ons als
Internationalisierungsstrategie um-
zusetzen.

Allerdings, auch das zeigen die Stu-
dienergebnisse, stellen Akquisitionen
Mittelstdndler vor Herausforderun-
gen, die schon bei der Ermittlung des
angemessenen Kaufpreises beginnen:
Mehr als 41% haben hier Probleme.
Im Magen liegen den Unternehmern
zudem vor allem das Einbeziehen und
Uberzeugen der Mitarbeiter im Rah-
men des Deals sowie die Integration
der Akquisition im Anschluss an die
Transaktion. Grundsatzlich lasst sich
sagen, dass KMU M&A eher nutzen,
um aktuellen Entwicklungen zu fol-
gen, und das Instrument weniger stra-
tegisch einsetzen. Jan Porschmann,
Partner bei Proventis Partners, betont
auf dem Mittelstandstag aber: , Die

Jan Pérschmann,
Partner bei
Proventis Partners

-=\"

Chancen durch Akquisitionen und
andere Formen von M&A iiberwie-
gen.“ Auch hier lautet das Zauberwort
meist: Kommunikation. Damit kann
vielleicht auch der Anteil der geschei-
terten Deals reduziert werden, der
laut Studie aktuell bei rund 50% liegt.

9% Die Chancen durch
Akquisitionen und andere
Formen von M&A lberwie-
gen. Zauberwort: Kommu-
nikation. ¢¢

Die Industrieholding ADCURAM
hat zahlreiche Transaktionen im Mit-
telstand getétigt — sowohl in Sachen
strategischer Weiterentwicklung
als auch im Bereich Carve-outs oder
Nachfolge. Auf dem Mittelstands-

Abb. 2 Anteil der Befragten, die M&A-Erfahrung haben

Quelle: Lancaster University Management School

80%

71,8%
70%
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30%

28,2%

20%

10% ——

0%

Bereits M&A-Transaktionen getétigt
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Keine Erfahrung

tag erlautert Dr. Philipp Gusinde,
Vorstandsmitglied der Holding:
»,Die Anbahnung einer Transaktion
ist meist das kleinere Problem.“ Mehr
Sorge bereite den Unternehmern
die Integration neuer Einheiten.
ADCURAM und andere Finanzinves-
toren konnen genau in diesen Be-
reichen bei ihren Beteiligungen un-
terstiitzen: mit Erfahrung, Kapital
und Know-how. Gerade PEs profitie-
ren in der Entwicklung eines Unter-
nehmens von den vielen Firmen, die
bereits im Portfolio sind oder waren.
Sie haben fiir die entscheidenden
Themen Experten und Kapazititen,
die bestmoglich eingesetzt werden
konnen.

Dr. Philipp Gusinde,
Vorstandsmitglied der
Industrieholding ADCURAM

9% Die Anbahnung einer
Transaktion ist meist das
kleinere Problem." Mehr

Sorge bereite den Unter-
nehmern die Integration
neuer Einheiten. ¢¢

Genauso kann ein PE-Investor diese
Mittel nutzen, wenn es um Nachfolge
geht — und Unterstiitzung ist notig:
Die Mittelstandsstudie ergibt, dass
viele Manager sich nicht gut auf die
Nachfolgeregelung vorbereitet fiih-
len. Knapp 27% der Studienteilneh-
mer arbeiten seit geraumer Zeit dar-
an, ihre Firma fit fiir eine Ubergabe
machen. Mehr als 36% versuchen,
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Prof. Dr. Florian Bauer von der Lancaster University prasentiert die Ergebnisse

der Mittelstandsstudie.

die Bedeutung einzelner Personen zu
verstehen, und knapp 28% wollen die
Abhingigkeiten von Einzelnen redu-
zieren. Das sind hohe Prozentsitze,
wenn man bedenkt, dass fast 59% der
Unternehmer aktuell auf der Suche
nach einem Kaufer und involviert in
die Nachfolgeregelung sind.

Die Ergebnisse der Mittelstandstudie
und die Diskussionen auf dem Mit-
telstandstag M&A 2022 zeigen klar:
Es mangelt nicht an Themen, die
den Mittelstand aktuell fordern — die
Ubergabe des LEBENSWERKS in neue
Hidnde mag wohl die schwierigste
Herausforderung sein, die einzige ist

Die kompletten Studienergebnisse finden Sie

zum Download unter

https://ma-review.de/mittelstandsstudie-ma/.

Auf den Seiten 16 bis 19 dieses LEBENSWERKS
finden Sie bereits die wichtigsten Ergebnisse
der Studie kompakt aufbereitet.

9% Ja, der Unternehmer
hat Angst vor Kontrollver-
lust, ja, Verdnderung ist
schmerzhaft - aber ... ¢¢

sie sicher nicht. Die Erhebung und
Expertenrunden beweisen aber auch:
M&A-Transaktionen konnen das pro-
bate Mittel sein, um die Heraus-
forderungen zu bewéltigen.

Ja, der Unternehmer hat Angst vor
Kontrollverlust, ja, Verdnderung ist
schmerzhaft — aber: Sogar bei dem
Verkauf des Unternehmens an einen
PE-Investor kann der friihere Eigen-
tiimer noch iiber einige Jahre betei-
ligt bleiben. Dieses Verfahren ist sehr
haufig und bietet die Moglichkeit, den
Wechsel zu begleiten, dem neuen
Management vielleicht auch einmal
iiber die Schulter zu sehen und im
Sinne von Elisabeth Lukas fiir eine
bestimmte Zeit mitzugestalten und
das LEBENSWERK bestmoglich zu
formen. Wenn dann der endgiiltige
Ausstieg kommt: Er ist sicher weni-
ger schwer.

LEBENS?WERK
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Mittelstandsstudie:

Das sind die Ergebnisse

Text Isabella-Alessa Bauer

Unternehmenskdufe und -verkéufe (Mergers & Acqui-
sitions; M&A) werden hdufig mit GroBkonzernen asso-
ziiert. Gerade in Deutschland ist aber auch der Mittel-
stand zentraler Treiber dieses sogenannten M&A-
Marktes. Im deutschen Mittelstand sind (iber 30.000

Unternehmen mit einem Umsatzvolumen zwischen
10 und 250 Mio. EUR vertreten - sie sind zum groBen
Teil M&A-Akteure. 12.000 dieser Firmen sind inhaber-
gefihrt.

Wachstumsstrategien und Optimie-
rung des eigenen Geschiftsmodells
beschiftigen die Eigentiimer. Dazu
kommen die Herausforderungen
durch die Digitalisierung und seit
nunmehr zwei Jahren die Auswir-
kungen der Corona-Pandemie. Vom

Mittelstand wird gefordert, sich neu
aufzustellen und kiinftige Potenziale
auszuloten. M&A ist ein probates
Mittel, um diese vielfiltigen Veradn-
derungen zu bewiltigen - und das
Thema stellt Mittelstdndler vor viele
weitere Herausforderungen.

Der Bundesverband Mergers & Acqui-
sitions e.V. (BM&A), der sich seit 2002
intensiv mit dem Bereich Unterneh-
menskauf und -verkauf beschéftigt,
hat in Zusammenarbeit mit der Uni-
versitdt Lancaster sowie der Uni-
versitdt Bamberg eine Umfrage erar-
beitet, deren Ergebnisse in einer
Studie aufbereitet wurden. Ziel der
Studie war es, ein umfassendes Bild
zur Nutzung des Instruments M&A
im Mittelstand zu erhalten.

Auf dem Mittelstandstag M&A 2022
wurden bereits erste Studienergeb-
nisse vorgestellt. Im LEBENSWERK
lesen Sie hier nun noch einmal alles
zu den wichtigsten Ergebnissen. Alle
Studienergebnisse finden Sie ab so-
fort hier zum Download:
www.mna-mittelstand.de.

Zundchst konnten die Urheber der Studie unter Federfiihrung von Prof. Dr. Florian Bauer von der Universitit
Lancaster bestitigen, dass die Unternehmen, die sich beteiligt haben, auch genau die Firmen sind, die in den
Mittelpunkt geriickt werden sollten. (Abb. 1 und 2).

Abb. 1 Die demographischen Angaben der antwortenden Unternehmen spiegeln die Grundgesamtheit sehr gut wider. Das
dlteste Unternehmen im Sample wurde 1855 gegrindet, das jiingste 2019. Das Median-Unternehmensalter ist 41 Jahre.

Quelle: Lancaster University Management School
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Frage: Wie viele Mitarbeiter beschéftigt Inr Unternehmen?
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Frage: Wie hoch war lhr Jahresumsatz im vergangenen Jahr?

5%

10% 15% 20% 25%
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Abb. 2 Wie zu erwarten, verstehen sich die meisten Unternehmen als Familienunternehmen. Mehr als ein Viertel der Unternehmen
hat eine positive Umsatz- und Marktanteilsentwicklung, hinsichtlich Effizienz sieht der Vergleich jedoch weniger positiv aus.

Quelle: Lancaster University Management School

Frage: Wie hat sich lhr Unternehmen im Vergleich zu lhrem

T . .
Frage: Wie wirden Sie Ihr Unternehmen beschreiben? Hauptwettbewerber in den letzten fiinf Jahren entwickelt?

| | | | | | | | |
Unser Geschaftsfiihrer ist auch Eigentiimer Umsatzentwicklung
X - . . ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ Wachstum
Eine Familie besitzt mehr als 50% der Anteile
‘ ‘ ‘ ‘ Marktanteilsentwicklung
Unser Unternehmen ist ein Familienunternehmen ‘ ‘
Operative Marge
Unser (Mehrheits-) Eigentiimer ist ein PE
‘ ‘ Effizienz
Unser (Mehrheits-) Eigentiimer ist ein Konzern Synergierealisierung
| |
N=214 0% 20% 40% 60% 80% 100% N=214 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Dariiber hinaus zeigt sich in den Studienergebnissen klar, dass der Mittelstand M&A als Mittel fiir Wachstum
und Unternehmensentwicklung nutzt. (Abb. 3,4 und 5).

Abb. 3 KMU wachsen iiberwiegend organisch. Allerdings spielen strategische Akquisitionen und die Akquisition von
Netzwerkpartnern ebenfalls eine entscheidende Rolle. Zwei Drittel der KMU hat bereits eine Akquisition durchgefihrt.

Quelle: Lancaster University Management School

Frage: Hat Ihr Unternehmen bereits

Frage: Ein signifikanter Teil unseres Wachstums stammt aus ... eine Akquisition durchgefihrt?

Akquisitorisches
Wachstum

Strategischen Akquisitionen

Kooperationen mit Netzwerk- und Allianzpartnern
Akquisitionen von vorherigen Kooperationspartnern
Neue Produkte und/oder Dienstleistungen

Neue Vertriebskanéle .
Organisches

Geographische Expansion Wachstum

N=214 Ja Nein, noch nie
N=214 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

wstimme voll und ganz zu“ und ,,stimme zu“

Abb. 4 Die mittelstandischen Unternehmen nutzen M&A als Wachstumsinstrument. Dies ist entscheidend in einem von
Komplexitat gezeichneten Umfeld. Durch M&A kénnen die Unternehmen Schritt mit Branchenentwicklungen halten.

Quelle: Lancaster University Management School

Take aways:

- Viele Branchen sind von M&A-Aktivitdten gekennzeichnet.
Dies betrifft zahlreiche KMU, die ihr Wettbewerbsumfeld eigentlich eher als moderat aggressiv bezeichnen.

- Es ist vor allem die Komplexitat des Branchenumfelds und die technologischen Entwicklungen, die KMU belasten.
- Obwohl KMU iiberwiegend organisch wachsen, spielen M&A eine zentrale strategisch bedeutende Rolle.

« M&A sind nicht nur ein Thema fiir groBe Unternehmen sondern auch fiir KMU.
Mehr als zwie Drittel der Unternehmen war bereits in eine Akquisition involviert.

LEBENS?WERK
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Abb.5 Inder Tat plant ein GroBteil der KMU in den kommenden funf Jahren mindestens eine Akquisition (78%). Zentral sind die

Frage: In den kommenden fiinf Jahren
werden wir eine Akquisition durchfiihren ...

um in einen neuen Markt einzutreten Gut organisiert, sodass wir jederzeit

um technologisch Schritt zu halten

um einen Kunden zu iibernehmen

ErschlieBung neuer Mdrkte und Technologien. Interessanterweise fiihlen sich nur rund ein Drittel gut auf M&A vorbereitet.

Quelle: Lancaster University Management School

Frage: Hinsichtlich M&A ist/hat unser Unternehmen ...

‘ ‘ ‘ ‘ M&A-Opportunitéitenverfolgenkénnen‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

‘ ‘ Durch M&A neue Markte erschlossen

um zu internationalisieren ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
‘ Ausreichend Ressourcen um in
Akquisitionsprozesse einzusteigen

‘ Ein Team welches uns erlaubt, im

um einen Zulieferer zu kaufen Akquisitionsprozess schnell voranzuschreiten
I

N=214 0% 10% 20% 30% N=154 0% 10% 20% 30%  40%

wstimme voll und ganz zu“ und ,,stimme zu“ ,stimme voll und ganz zu“ und ,stimme zu“

Sind M&A-Transaktionen in Planung, lasst sich klar sagen, dass der Unternehmenschef hier titig wird. Andere
Geschiftsbereiche werden erst involviert, wenn die Transaktion bereits vollzogen ist. (Abb. 6).

Abb. 6 KMEA sind ,Chefsache” bei KMU und M&A werden von einem sehr kleinen Zirkel initiiert. Mitarbeiter bestimmter
Funktionen oder Business Units werden erst bei Integration involviert, wobei sich hier die Geschaftsfiihrung zuriicknimmt.

N=154

Quelle: Lancaster University Management School

Frage: Wie stark waren folgende Personen entlang des M&A Prozesses involviert?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%
0%

Pre-Merger Phase Transaktionsphase Integrationsphase

=== Mitarbeiter Business Unit Mitarbeiter bestimmter Funktionen Mitarbeiter M&A Geschéftsfiihrung === Externe Berater

In den Abbildungen 7 und 8 wird auch noch einmal deutlich, wo der Mittelstand noch Probleme hat, M&A
optimal zu nutzen. Zum einen werden Akquisitionen oft eher als ,,spontanes“ Wahrnehmen einer Gelegenheit
eingesetzt — strategische Planung ist dagegen selten. Zum anderen tut sich der Mittelstand weiterhin schwer
damit, mit Private-Equity-Investoren zu arbeiten — und limitiert sich dadurch mitunter selbst.

Abb. 7 Ein GroBteil der KMU plant eine Akquisition in den kommenden finf Jahren. Interessanterweise sind KMU Akquisitionen

LEBENS?WERK

oftmals eher das Resultat einer Gelegenheit als das Ergebnis strategischer Planung und proaktiven Handelns.

Quelle: Lancaster University Management School

Take aways:

- KMU werden auch in Zukunft am M&A Markt aktiv sein, allerdings sind sie oftmals eher ,Follower*.
- KMU haben vor allem mit der Komplexitat des Prozesses zu kdmpfen. Dies zeigt sich besonders wahrend der Integration.
- Die Erfolgswahrscheinlichkeit von KMU Transaktionen ist vergleichbar mit gangigen Studienergebnissen (v50%).

- KMU miissen M&A strategisch und gezielt nutzen, um profitable Wachstumswege einzuschlagen.
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Abb. 8  Das schlechte Private Equity Image scheint sich zu halten (Heuschrecken-Debatte). Nur wenige Unternehmen kdnnen sich
vorstellen, an ein PE zu verkaufen. Tatsdchlich antizipieren KMU vor allem Entlassungen und Effizienzprogramme mit PE.

Quelle: Lancaster University Management School

Take aways:

» KMU sind im Wettbewerb mit Private Equity Unternehmen konfrontiert.
« KMU haben kein sehr positives Bild von Private Equity Unternehmen. Das Bild der ,Heuschrecke® hat sich festgesetzt.

- Wenn der Preis das zentrale Verkaufskriterium ist, steigt die Verkaufsbereitschaft an Private Equity Unternehmen.

- Wenn Private Equity Unternehmen in der eigenen Branche aktiv sind, sinkt die Verkaufsbereitschaft an Private Equity signifikant.

Nachfolge ist fiir Familienunternehmen ein wichtiges Thema - allerding ist die strukturierte Vorbereitung der
Nachfolgeregelung noch nicht allgemeine Praxis. Dementsprechend gilt im Verkaufsfall auch eher Pragmatismus
denn optimale Organisation. (Abb. 9 und 10).

Abb. 9 Das Thema Nachfolge ist ein hoch-relevantes Thema fiir Familienunternehmen. Allerdings hat nur knapp ein
Drittel der KMU einen geeigneten Plan und weniger als 20% einen geeigneten Nachfolgekandidaten in der Familie.

Quelle: Lancaster University Management School
Unser Eigentiimer spielt eine aktive Rolle
Spielt keine Rolle bei uns
Wir haben einen Plan fiir die Nachfolge

Wir haben einen geeigneten Kandidaten im Unternehmen

Wir haben einen geeigneten Kandidaten in der Familie

[0 Auf keinen Fall
Haben wir nicht wirklich auf dem Schirm [ Unter Umsténden

N=214 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% Auf jeden Fall

Abb. 10 Das Thema Verkauf bzw. Verkaufsvorbereitung gehen die Unternehmen eher pragmatisch an.
Einen Kaufer zu finden scheint wichtiger zu sein, als das Unternehmen auf die Ubergabe vorzubereiten.

Quelle: Lancaster University Management School

Frage: Wir arbeiten seit geraumer Zeit daran ... Frage: An wen konnten Sie sich vorstellen, zu verkaufen?

das Unternehmen fit fiir eine Ubernahme zu machen Einen Wettbewerber

Das Risiko und die Abhéngigkeiten zu reduzieren
Einen Netzwerkpartner
die Bedeutung einzelner Personen
fiir das Unternehmen zu verstehen

. Einen Kunden
eine externe Bewertung vorzunehmen

einen geeigneten Kaufer zu finden Einen Lieferanten

N=112 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% N=112 0% 10% 20% 30% 40%

wauf jeden Fall“ und , eventuell”
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,Anspruchsvoll, chancenreich,
gefahrlich”

Mittelstandstag M&A 2022 - Panel I:
M&A als Instrument strategischer Unternehmensentwicklung

Text Isabella-Alessa Bauer |
Fotos @MIKE KONIG Photography

Eine M&A-Transaktion zur Erweiterung, Verkleinerung,
zum Verkauf oder der Internationalisierung des eige-
nen Unternehmens kann vieles sein: langwierig, teu-

F e

B”NDES‘“’ERRBE'“g er, erfolgreich, sinnstiftend. Ingo Steinel, geschdfts-
%OEUBSCH]'IONS EV. filhrender Gesellschafter der STEINEL Gruppe, wdhlt

jedoch auf Nachfrage drei andere Adjektive, die er mit
den M&A-Deals in seinem beruflichen Leben verbin-
det: ,,anspruchsvoll, chancenreich, gefdhrlich."

www.bm-a.de

Bundesverband M&A
auf einen Blick

* 2002 gegriindet

* Mitglieder: Rund 400 Comporate Finance
Frofessionals aus iiber 200 Untemehmen

. Hmd 50 MBA-Fachveranstaltungen jahriic

* Erfahrungsaustausch zwischen Corporates u

Moderator Jan Pérschmann, Proventis Partners (links) und Stephan Heinemann, Taylor Wessing

Panelisten und die Zuhorer im Pub-

Diese Antwort auf dem Podium des
Mittelstandstags M&A 2022 provo-
ziert den Moderator der Diskussion,
Jan Porschmann, Partner bei Proven-
tis Partners, natiirlich zum Nach-
haken. Was denn nach Steinels Mei-

LEBENS?WERK

nung das Gefahrliche sei, will er
wissen. Es scheint, Dr. Philipp Gusin-
de, Geschiftsfiihrer der ADCURAM
Group, die wiederum 75% an der
STEINEL Gruppe hilt, horcht noch
ein wenig mehr auf als der Rest der

likum des Sanaa-Gebadudes auf der
Zeche Zollverein. Doch mit ADCURAM
war nichts gefdhrlich, das stellt
Steinel direkt klar — vielmehr seien fiir
einen Unternehmer die Gefahren im



M&A-Prozess grundsédtzlich grofs,
weil es an Erfahrung fehle und das
Gelingen einer Transaktion héufig
sehr von Beratern abhinge.

~M&A als Instrument strategischer
Unternehmensentwicklung® ist der
Titel dieser ersten Gesprachsrunde
auf dem Mittelstandstag M&A 2022,
organisiert vom Bundesverband Mer-
gers&Acquisitions und dem Deut-
schen Institut fiir Unternehmens-
nachfolge. Steinel und Gusinde sind
ein positives Beispiel fiir die Zu-
sammenarbeit von Mittelstand und
Finanzinvestoren — beim Zusammen-
gehen mit ADCURAM im Rahmen der
Regelung der eigenen Nachfolge, er-
klart Steinel, habe er keinen Zeit-
druck verspiirt und wahrgenommen,
dass die Manager der Industrieholding
sich aktiv und umfassend in das Ge-
schiaftsmodell seines Unternehmens
einarbeiteten.

Dr. Peter Schmitt-Freise, Geschafts-
fiihrer der Songwon-ATG und weite-
rer Panelist, greift diese Einschat-
zung direkt auf - jede Transaktion sei
schliefilich anders. Es bediirfe immer
einer sorgfiltigen Vorbereitung und
Umsetzung und eines verantwor-
tungsbewussten Kaufers sowie Ver-
kaufers.

Nun ist ADCURAM eine Industrie-
holding und anders als klassische
Private-Equity-Investoren nicht an
eine Halteperiode von fiinf bis maxi-
mal sieben Jahren gebunden - dies
bringt ndmlich laut Konstantin von
Alvensleben, dem ehemaligen CEO
von RIEMSER Pharma, die Notwen-
digkeit hoherer Geschwindigkeit in
die Partnerschaft. Von Alvensleben
spricht aus Erfahrung: Das Private-
Equity-Haus Ardian beteiligte sich an
RIEMSER Pharma und verdufierte das
Unternehmen schliefSlich an einen
Strategen. Bis dahin, so der ehemali-
ge CEO, sei durchaus prasent gewe-
sen, dass nur ein kurzes Zeitfenster
besteht, um die Firma zu entwickeln.
Das habe den Druck in der Organi-

Diskussion // Wissenswert Il

Mitwirkende des Panels I, unten gelistet von links

sation erhoht — aber auch grofien
Mehrwert gestiftet, weil alle Mit-
arbeiter mitlernen konnten und soll-
ten, um den Gesamtprozess zu be-
schleunigen.

Wenn nun Transaktionen im Mittel-
stand oft von der Qualitét des Beraters
abhidngen, weil dem Unternehmer die
Erfahrung fehlt, welche Qualitdten
muss dieser Berater dann mitbringen?
Rechtsanwalt Stephan Heinemann,
Partner bei Taylor Wessing, erklart:
,Allein der Beistand und das Zuho-
ren eines Beraters kann dem Unter-
nehmer Sicherheit vermitteln.“ Des-
halb sei es auch keineswegs eine
Gefahr fiir seine Zunft oder M&A-
Berater allgemein, dass einzelne As-

pekte des M&A-Prozesses inzwischen
gut liber digitale Tools abgebildet
werden konnen: ,,Das menschliche
Wesen ist nicht zu ersetzen.”

Wie also gelingt die Unternehmens-
entwicklung via M&A? Gute Vorbe-
reitung, ein geeigneter Berater und
das Bewusstsein, dass unterschiedli-
che Investorengruppen verschiedene
Geschwindigkeiten in Sachen Wachs-
tum vorgeben, sind eine gute Basis,
das steht nach der Diskussionsrunde
fest. Zudem braucht es gegenseitiges
Vertrauen und Transparenz. Heine-
mann betont: Seiner Erfahrung nach
scheitern Transaktionen stets dann,
wenn die eine Seite das Vertrauen der
anderen einbiifst.

Moderation:

Jan Porschmann, Partner Proventis Partners

Panelisten:

Stephan Heinemann, Partner Taylor Wessing

Dr. Peter Schmitt-Freise, Geschiftsfiihrer Songwon-ATG
Konstantin von Alvensleben, ehem. CEO RIEMSER Pharma
Ingo Steinel, geschiftsfiihrender Gesellschafter STEINEL Gruppe
Dr. Philipp Gusinde, Geschiftsfithrer ADCURAM Group
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Bundosverband MEs,
auf einen Blick

Wissenswert // Diskussion

Beide Seiten mussen
ein hohes MaR an Offenheit
mitbringen“

Mittelstandstag M&A 2022 - Panel II: Mittelstand und Private Equity

Text Isabella-Alessa Bauer | Fotos @MIKE KONIG Phatography

,Manche Finanzinvestoren verschwenden keinen
Gedanken an die Menschen, deren Arbeitspldtze sie
vernichten. Sie bleiben anonym, haben kein Gesicht,
fallen wie Heuschreckenschwdrme tuber Unternehmen
her, grasen sie ab und ziehen weiter." Franz Miinte-
ferings Heuschrecken-Vergleich in einem Interview
mit der BILD im April 2005 ist dem deutschen Mittel-

stand offenbar im Geddchtnis geblieben.

Nur etwas mehr als 12% der Befragten
der Mittelstandsstudie konnen sich
vorstellen, ihre Firma an eine Private-
Equity-Gesellschaft zu verdufSern.
Das berichtet Prof. Dr. Florian Bauer,
Mitverfasser der Studie, vor dem
zweiten Panel des Mittelstandstags
M&A 2022. Zeit, das Vorurteil zu
hinterfragen.

LEBENS?WERK

Die Diskussionsrunde, moderiert von
Stefan Schneider, Geschiftsstellen-
leiter des Bundesverbands Mergers
& Acquisitions, beschiftigte sich
denn auch mit dem Thema ,,Mittel-
stand und Private Equity“. Warum,
das will Schneider als erstes wissen,
ziehen Unternehmer sogar eher den
Verkauf an einen Wettbewerber in

Mitwirkende des Panels Il

(unten gelistet von links)

Betracht als die Beteiligung eines
Private-Equity-Hauses (PE)? Schlief-
lich sei der Erhalt von Arbeitsplat-
zen, auch das ergibt die Mittelstands-
studie, ein wichtiges Ziel der Unter-
nehmer — und diese Arbeitsplatze
nach der Ubernahme durch den Kon-
kurrenten doch erst recht gefihrdet.
Eric Jungblut, Partner beim Mittel-



standsinvestor Finatem, erklart, dass
nach Miinteferings Ausspruch 2005
der schlechte Ruf den Beteiligungs-
gesellschaften oft noch immer (un-
gerechtfertigt) vorauseile. Er betont
aber auch, dass die Ressentiments
weniger werden — ,,der Mythos wird
durch erfolgreiche Beispiele entkraf-

«

tet.

Ein erfolgreiches Beispiel — das ist die
Zusammenarbeit von Finatem und
Uwe Balshiisemann, dem Vorstand
der Leonhard Moll AG. Gemeinsam
hatte man 2010 via Management-
Buyout die Techno-Physik iibernom-
men, es folgte nach der Weiterent-
wicklung der Verkauf an Leonhard
Moll. Balshiisemann im Rahmen der
Paneldiskussion: ,In der Zeit bei
Finatem durften wir viel lernen und
konnten von der Erfahrung des In-
vestors mit mittelstindischen Port-
foliounternehmen profitieren.“ Es sei
nicht etwa so, dass eine Kooperation
mit einem PE von vornherein zum
Scheitern verdammt sei, vielmehr
komme es darauf an, den richtigen
Partner fiir die eigene Firma zu fin-
den.

Wilhelm Mickerts, Partner bei Grant
Thornton und weiterer Diskutant,
pflichtet auf Nachfrage von Schnei-
der bei: Der gute ,Fit“ beider Parteien
sei entscheidend. Um diesen sicher-
zustellen, braucht es laut Mickerts vor
allem eines: gegenseitiges Vertrauen.
»Beide Seiten miissen ein hohes Maf$
an Offenheit mitbringen.” Dazu kon-
nen die passenden Berater beitragen
- darunter auch die zustindigen
Rechtsanwailte. Nikolaus von Jacobs,
Partner der Kanzlei McDermott Will
& Emery, sieht die eigene Rolle in
Transaktionen daher nicht nur als ju-
ristischen Beistand: ,,Unsere Aufgabe
ist es auch, das Geschaftsmodell der
jeweils anderen Partei zu erkldren,
Aufregung zu nehmen und Ver-
standnis zu schaffen.” M&A-Berater
Mickerts ergidnzt: ,Wir schaffen Wert,
indem wir Transparenz herstellen
und klar kommunizieren.*

Wissenswert

Diskussion

Lars Nottehed, Storskogen (links) und Dr. Nikolaus von Jacobs, McDermott Will & Emery

Das mit dem Verstdndnis, der Trans-
parenz und Offenheit scheint auch
Lars Nottehed, Geschiftsfiihrer von
Storskogen Deutschland, gut zu ge-
lingen. Storskogen ist erst wenige
Jahre im deutschen Markt aktiv, hat
aber bereits zahlreiche Transaktio-
nen im Mittelstand abgeschlossen —
und braucht nur etwa drei bis sechs
Monate fiir einen erfolgreichen Deal.
Dahinter stecke kein Geheimrezept,
sagt Nottehed, sondern lediglich der
Anspruch, eine Beteiligung nicht
nur zu kaufen, sondern diese auch
zu halten und zu entwickeln. Heu-
schrecke geht anders, kann man
zwischen den Zeilen lesen — und der
Erfolg gibt Nottehed recht.

Die erfolgreiche Zusammenarbeit
zwischen Mittelstand und Private-
Equity-Gesellschaft ist kein Ding der
Unmoglichkeit, das wird im Laufe der

Diskussion der Experten sehr deut-
lich. Die Zuriickhaltung der Unter-
nehmer reduziert sich langsam. Damit
das so bleibt, da sind sich alle einig,
bediirfe es nur weniger, oben genann-
ter Zutaten: Fairness, Offenheit,
Transparenz und Kommunikation.
Dann fallt ein PE keineswegs iiber den
wehrlosen Mittelstand her, grast ab
und zieht weiter — vielmehr hilft der
Investor dabei, das eigene Gras zu
wissern. Dann werden alle satt.

Ausklang in geselliger Atmosphare

W w————— T

Moderation:

Stefan Schneider, Geschiftsstellenleiter des BM&A

Panelisten:

Uwe Balshiisemann, Vorstand der Leonhard Moll AG

Eric Jungblut, Partner beim Mittelstandsinvestor Finatem
Wilhelm Mickerts, Partner bei Grant Thornton

Lars Nottehed, Geschiftsfiihrer von Storskogen Deutschland
Dr. Nikolaus von Jacobs, Partner bei McDermott Will & Emery
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Wissenswert // Diskussion

,Nachfolge ist ein
hochemotionales Thema,
das Verstdndnis fur Sorgen
und Angste erfordert”

Mittelstandstag M&A - Panel lll:

Nachfolge durch M&A

Text Isabella-Alessa Bauer | Fotos @MIKE KONIG Phaotography

,Ein Abschied schmerzt

immer, auch wenn man
sich schon lange darauf
freut.” Die Worte des oster-

reichischen Erzdhlers

Arthur Schnitzler gelten
mit an Sicherheit grenzen-
der Wahrscheinlichkeit fir
die meisten Unternehmer,
die sich in den Ruhestand
verabschieden.

Mitwirkende des Panels Ill (unten gelistet von links) und Prof. Dr. Florian Bauer (rechts, stehend)

Die Firma, das eigene LEBENSWERK,
muss verlassen und vielleicht sogar
in mehr oder weniger fremde Hiande
gegeben werden. Damit dieser Pro-
zess eine reelle Chance auf Erfolg

LEBENS?WERK

hat und sich neben dem Abschieds-
schmerz auch das Gefiihl einstellt, das
Unternehmen gut versorgt zu haben,
braucht es eine optimale Nachfolge-
regelung — keine einfache Aufgabe.

Das dritte Panel des Mittelstandstags
M&A 2022 war denn auch das emo-
tionalste des Tages, schliefSlich will
sich kein Unternehmer mit dem eige-
nen Abschied auseinandersetzen.



Austausch unter den Experten der Panels

Moderator Dr. Hans-Josef Vogel,
Partner bei ADVANT Beiten, tastete
sich vorsichtig heran und unterhielt
sich mit denjenigen, die den unange-
nehmen, aber notigen Prozess von
aufien begleiten: M&A-Beratern und
Rechtsanwilten. Von Andre Wass-
mann, Mitglied der Geschiftsfiih-
rung bei Helbling Business Advisors,
wollte er zuniachst wissen, wann der
richtige Zeitpunkt sei, um die eigene
Nachfolge anzugehen. Etwa zwolf
Monate, so der Experte, brauche es,
um einen optimierten Prozess zu er-
reichen, der es dem Verkiaufer ermog-
licht, zu verhandeln und Optionen
abzuwaigen.

Damit der initiierte Transaktions-
prozess dann erfolgreich ist, erkldrte
Dr. Marcus Wittner, Geschaftsfiihrer
der contagi Group, sei es essenziell,
alle Gesellschafter einzubeziehen,
transparent und offen zu kommuni-
zieren. Dr. Martin Rappert, Partner
bei ADVANT Beiten und weiterer
Diskussionsteilnehmer, erginzte:
»Die Kommunikation des eigenen
Exits gegeniiber Mitarbeitern, aber
auch Kunden und Lieferanten, ist im
Mittelstand zum gegebenen Zeit-
punkt sehr wichtig.“ Es herrsche oft
eine besonders starke Bindung an die
Unternehmerpersonlichkeit. Damit
gehen auch Herausforderungen ein-
her: Dezentrale Verwaltung, veraltete
Aufzeichnungen und verworrene,
iiber Jahre um den Firmeneigentii-
mer gewachsene Strukturen miissen
entflochten werden — ohne den Unter-
nehmer zu iiberfordern.

Deutlich schwieriger und um ein
Vielfaches emotionaler wird die
Regelung der Nachfolge, wenn der

Unternehmer plotzlich stirbt — das
musste Panelteilnehmerin Dr. Kirsten
Schubert erleben. Ihr Vater, Eigen-
tiimer des Familienbetriebs, in dem
auch Schubert titig war, konnte seine
Nachfolge nicht mehr regeln. Nach
seinem Tod war die Familie nicht nur
mit dem Verlust konfrontiert, sondern
auch mit der Notwendigkeit, inner-
halb von vier Wochen den Verkaufs-
prozess der Firma anzustofSen — an-
sonsten wire fiir 30 Jahre ein Dauer-
testamentsvollstrecker eingesetzt
worden. ,,Eine schnelle Entscheidung
war notig®, erklart Schubert. Letztlich
vertrauten Schubert und ihre Mutter
sowie Schwester den Prozess M&A-
Beratern an, die Erfahrung mitbrach-
ten und die Ubergabe moderieren
konnten.

Diese Fahigkeit ist gerade bei Fami-
lienunternehmen extrem wichtig —
mitunter besteht unter den Gesell-
schaftern keine komplette Einigkeit,
und die Meinungen sind emotional
aufgeladen. Wassmann: ,,Es ist ent-
scheidend, noch vor Beginn des
Transaktionsprozesses die Treiber der
Uneinigkeit zu finden und zu beseiti-
gen.” Sonst sei kein sinnvoller Deal
anzustofien. Helfen konnen laut
Wassmann objektive Kriterienkata-
loge und Argumente. Wittner er-
ginzt: ,Die Nachfolge ist ein hoch-
emotionales Thema und erfordert
immer Verstdndnis fiir die Sorgen
und Angste der Unternehmer oder
ihrer Hinterbliebenen.*

Schubert bestdtigt denn auch, dass
neben Beratern auch die Einsetzung

Wissenswert

Diskussion

BUNDESVERBAND

ERGERS&

ACOUISITIONS EV.

Prof. Dr. Hans-Josef Vogel, ADVANT Beiten

eines Testamentsvollstreckers grund-
sdtzlich sinnvoll sein kann — im Rah-
men einer klassischen Abwicklung als
Moderator, allerdings nicht dauer-
haft. Hat, anders als in Schuberts
Familie, der Eigentiimer selbst die
Option, den Prozess der Ubergabe zu
gestalten, dann sollte ein Berater zur
Unterstiitzung gefunden werden, der
ein dhnliches Mindset mitbringt und
sich die Miihe macht, die Produkte
und Dienstleistungen des Unterneh-
mens zu verstehen. Dann — so zumin-
dest die berechtigte Hoffnung -
schmerzt der Abschied vielleicht
dennoch, bereitet der wohlverdien-
te Ruhestand aber durchaus auch
Freude.

Moderation:

Prof. Dr. Hans-Josef Vogel, Partner bei ADVANT Beiten

Panelisten:

Andre Wassmann, Geschiftsfiihrung bei Helbling Business Advisors
Dr. Kirsten Schubert, Unternehmerin
Dr. Marcus Wittner, Geschiftsfiihrer der contagi Group

Dr. Martin Rappert, Partner bei ADVANT Beiten

LEBENS?WERK



Wissenswert // Richtig verhandeln

'Man sollte die
Gemeinsamkeiten
hervorheben*

Interview mit Matthias Schranner, Verhandlungsexperte

Text Isabella-Alessa Bauer | Foto Gisela Schenker

Matthias Schranner

ist ehemaliger Polizist
und hat fiir das FBI ver-
handelt. Heute erkldrt der
Experte anderen, wie eine
Verhandlung gelingt und
welche Verhaltensweisen
tunlichst vermieden wer-
den sollten. Auch auf
dem Mittelstandstag
M&A 2022 hat Schranner
die Teilnehmer gebrieft -
im Interview greifen wir
noch einmal auf, worauf
es bei Verhandlungen im

Mittelstand ankommt.

LEBENS?WERK

LEBENSWERK:
Wie haben Sie in IThrem Berufsalltag
Verhandlungen wahrgenommen, in
denen ein mittelstandischer Unter-
nehmer mit potenziellen Kaufern
in Kontakt war — welche besonderen
Herausforderungen gibt es in dieser
Konstellation?

Matthias Schranner:
Mittelstandische Unternehmer sind
meist sehr erfahren in Verhandlun-
gen, der Verkauf des eigenen Unter-
nehmens ist jedoch sehr viel schwie-
riger. Ein Unternehmen, das man
selbst {iber viele Jahre aufgebaut und
erfolgreich gefiihrt hat, ist ein biss-



chen wie ein eigenes Kind. Die
Verhandlungen sind deshalb sehr
emotional. Zudem stehen mittel-
standische Unternehmer oft profes-
sionellen Kdufern gegeniiber, die
wenig emotional und sehr erfahren
an so eine Verhandlung rangehen und
deshalb im Vorteil sind.

LEBENSWERK:
Wie kann man (zu viel) Emotion aus
Verhandlungen heraushalten?

Matthias Schranner:

Die beste Losung ist sicherlich, nicht
selbst am Verhandlungstisch zu sit-
zen. Wir empfehlen, einem kleinen
Verhandlungsteam ein klares Man-
dat fiir die Verhandlung zu geben.
Es braucht ein Maximalziel und ein
Minimalziel, zwischen diesen beiden
Zielen ergibt sich das Verhandlungs-
mandat.

Das Team kann anhand dieses Man-
dats selbst Entscheidungen treffen,
ohne nachfragen zu miissen.

LEBENSWERK:

Welcher Tipp gilt, wenn eine Ver-
handlung festgefahren ist, um doch
noch weiterzukommen?

Matthias Schranner:

Man fasst alle positiven Elemente zu-
sammen, die bereits erreicht worden
sind. In Konflikten sehen wir oft nur
noch, was uns trennt, und nicht mehr,
was uns verbindet. Deshalb sollte

Richtig verhandeln

man in festgefahrenen Verhandlun-
gen nicht den Konflikt betonen, wie
beispielsweise ,wir sind weit ausein-
ander®, sondern man sollte die Ge-
meinsamkeiten hervorheben.

LEBENSWERK:
Wann sollte eine Verhandlung abge-
brochen werden?

Matthias Schranner:

Immer dann, wenn man das Mini-
malziel nicht erreichen kann. Wichtig
ist auch hier der respektvolle und
positive Ausstieg. Man bedankt sich
und halt die Tiiren fiir eine mogliche
neue Verhandlung offen.

LEBENSWERK:

Wie sich kann ein mittelstdndischer
Unternehmer optimal auf eine anste-
hende Verhandlung im M &A-Kontext
vorbereiten?

Wissenswert

Matthias Schranner:

Gut ist es sicherlich, externe Experten
hinzuzuziehen. Man bekommt da-
durch neue Sichtweisen und wird auf
mogliche Schwierigkeiten frithzeitig
hingewiesen.

LEBENSWERK:
Welche No-gos gelten in unterneh-
merischen Verhandlungen?

Matthias Schranner:

Wie in allen Verhandlungen braucht
es eine respektvolle Kommunikation.
Verhandlungen scheitern nicht an
zu hohen Forderungen, sondern an
respektloser Kommunikation.

LEBENSWERK:
Herr Schranner, danke fiir IThre Zeit
und das gute Gesprich.

Zum Experten:

Matthias Schranner wurde von Polizei und FBI fiir schwierigste
Verhandlungen ausgebildet. Als Berater unterstiitzt er mit seinem
Institut die UN, globale Unternehmen und politische Parteien in
schwierigen Verhandlungen. Er ist Autor der Biicher ,,Verhandeln
im Grenzbereich®, ,Der Verhandlungsfiihrer®, ,Teure Fehler®,
,Faule Kompromisse“ und ,,Das Schranner Konzept®*“, sowie
Verfasser zahlreicher Publikationen. Matthias Schranner berit
Entscheidungstrédger in Politik und Business in mehr als 40 Lan-
dern, u.a. USA, China, Russland, Ukraine und Japan.

) .

Photo: © sasun Bughdaryan — stock.adobe.com
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Lebenswert // Nachhaltigkeit im Unternehmen

ESG im Mittelstand:
Fluch, Segen oder beides?

Exklusive ESG-Mittelstandsstudie

Text Claudia Schrimpf-Dorges und Alexander Griesmeier,

Grant Thornton
Grafik j-mel

Schon in Klirze werden
mittelstdndische Unter-
nehmen und Konzerne,
die nach dem HGB das
Kriterium ,,groB" erfiillen
(mehr als 40 Mio. EUR
Umsatz, mehr als 250
Mitarbeitende, Bilanz-
summe von mehr als

20 Mio. EUR) ihren Lage-
bericht um eine Nachhal-
tigkeitsberichterstattung
erweitern missen. Die
EU-Taxonomie-Verord-
nung und der von der EU-
Kommission vorgelegte
Entwurf der Corporate
Sustainability Reporting
Directive (CSRD) lassen
erahnen, welcher organi-
satorische Aufwand mit
dieser Berichterstattung
verbunden ist.

Aber integrieren unsere fast 30.000
deutschen Mittelstdndler und in-
habergefiihrten Unternehmen Nach-
haltigkeit nicht bereits in ihre Unter-
nehmensstrategie und -steuerung?

LEBENS?WERK

Wenn dem so ist, wie grof$ ist dann
der Aufwand, dieses Engagement in
einem Nachhaltigkeitsbericht dar-
zustellen? Gibt es Nachhaltigkeits-
themen, die der Mittelstand bisher
nicht wahrgenommen hat? Ergeben
sich aus einer tieferen Auseinander-
setzung mit den Aspekten Environ-
mental, Social und Governance nicht
auch zusitzliche Chancen?

Das LEBENSWERK will diesen Fragen
nachgehen und Antworten direkt aus
dem Mittelstand bekommen. Dazu
wurde in Zusammenarbeit mit Grant
Thornton Deutschland sowie der
Universitat Lancaster eine Umfrage
erarbeitet, deren Ergebnisse in einer
Studie aufbereitet werden sollen.
Ziel der Studie ist es, ein umfassendes
Bild {iber die heutige ESG-Durchdrin-
gung im Mittelstand zu erhalten.

9 Alle Angaben werden
anonym und streng ver-
traulich behandelt und
ausschlieBlich zu wissen-
schaftlichen Zwecken ver-
wendet. ¢¢

Die Initiatoren freuen sich iiber Teil-
nehmer - die Beantwortung der Fra-
gen sollte nicht mehr als flinfzehn
Minuten Zeit beanspruchen. Alle
Angaben werden anonym und streng
vertraulich behandelt und aus-
schliefSlich zu wissenschaftlichen
Zwecken verwendet. Die Ergebnisse
der Studie werden im Rahmen eines
Events im Herbst 2022 prasentiert.
Teilnehmer der Studie erhalten gerne
eine personalisierte Auswertung ihres
ESG-Rankings zusammen mit mogli-
chen Verbesserungspotenzialen.

Hier geht es zur Umfrage:
https://s.ma-rev.de/mitst



Neuer Mitherausgeber // Im Portrait

Bundesverband Mergers &
Acquisitions e.V.: Wissen rund
um Kauf und Verkauf

Text Stefan Schneider

Der Bundesverband Mergers & Acquisitions e.V.
(BM&A) fordert bereits seit zwei Jahrzehnten
den Austausch rund um die Themen Unterneh-
menskauf und -verkauf und vermittelt Wissen

zum gesamten Bereich M&A. Jetzt startet der
Verband als Co-Herausgeber des LEBENSWERKS.
Zeit, den ,Neuen" vorzustellen.

Im Jahr 2002 wurde der BM&A unter
der Leitung von Prof. Dr.-Ing. Kai
Lucks mit weiteren Vertretern aus
Wissenschaft und Praxis gegriindet.
Ziel des Verbands ist es, durch
Wissenstransfer die Kompetenz so-
wie durch Offentlichkeitsarbeit die
Akzeptanz fiir Unternehmenstrans-
aktionen zu verbessern — bestimmten
doch damals immer wieder Negativ-
schlagzeilen aus Ubernahmen wie
zum Beispiel Vodafone/Mannesmann,
BMW/Rover oder Daimler/Chrysler
die Berichterstattung der Medien.

Kompetenz als Schliissel zum Erfolg
Seitdem sind zwei Jahrzehnte vergan-
gen und der Bundesverband feiert
20-jdhriges Bestehen. In dieser Zeit
ist die Bedeutung von M&A als stra-
tegischem Instrument zur Unterneh-
mensentwicklung weiter gestiegen.
Betrug das Transaktionsvolumen in
Deutschland im Jahr 2019 iiber 114
Mrd. EUR, waren es im Krisenjahr
2020 immerhin noch 81 Mrd. EUR und
2021 die Rekordsumme von 228 Mrd.
EUR. Die Griinde fiir die Negativ-
schlagzeilen von damals sind ge-
wichen, neue Themen aus dem
AufSenwirtschafts- oder Insolvenz-
gesetz sind hinzugekommen. Unter-

nehmen und deren Berater lernen
gemeinsam mit dem BM&A aus den
vielfdltigen Herausforderungen und
Risiken fiir Kdufer und Verkaufer.

9 Aus ursprunglich kleinen
Anfdngen wurde Uber die
Jahre ein Verband mit mehr
als 300 Mitgliedern. €¢

Aus urspriinglich kleinen Anfingen
wurde tiber die Jahre ein Verband mit
mehr als 300 Mitgliedern, der diesen
in mehr als 40 Veranstaltungen pro
Jahr neue Trends und Entwicklungen
sowie allgemeine Kenntnisse im
M&A-Bereich vermittelt. Neue Mit-
spieler betreten das Feld, neben den
wichtigen personlichen Netzwerken
spielen heute innovative Losungen
und Technologien eine immer bedeu-
tendere Rolle.

Wissensplattform

Inmitten dieser Netzwerke steht der
BM&A mit seinen Mitgliedern. Uber
das Publikationsorgan M&A REVIEW
werden allein im Printbereich iiber
600 Organisationen und Privatper-
sonen mit einer noch gréferen

Leserschaft in Deutschland, Oster-
reich und der Schweiz direkt ange-
sprochen. Hinzu kommen vielfiltige
Online-Angebote sowie die Netzwer-
ke weiterer Partnerverbdnde und
Publikationen. Ob fiir Strategie,
Transaktions- oder Implementie-
rungsphase von Unternehmenskaufen
und -verkdufen, im BM&A sind alle
Interessensgruppen und Fachkom-
petenzen abgebildet. Durch den orga-
nisations- und fachiibergreifenden
Erfahrungsaustausch selbst iiber
Landergrenzen hinweg werden friih-
zeitig Entwicklungen und Trends
verfolgt, neue Anforderungen an be-
triebswirtschaftliche und rechtliche
Gegebenheiten transparent gemacht
und Best-Practices ausgetauscht.

Mit dieser einzigartigen Aufstellung
hat sich der BM&A nicht nur als
Begleiter von Trends, sondern oftmals
als Initiator von richtungsweisenden
Verdnderungen, etwa im Bereich der
Digitalisierung von M&A, bewiesen.
Mit der Co-Herausgeberschaft des
LEBENSWERKS stdrkt der BM&A
sich nun auch im Bereich Mittelstand
- und schafft gemeinsam mit dem
Deutschen Institut fiir Unterneh-
mensnachfolge kiinftig eine Platt-
form, die Geschichten von und fiir
Unternehmer des Mittelstands er-
zdhlt.

Sie haben Interesse an einer Mitgliedschaft?
Wir stehen lhnen unter
verwaltung@bm-a.de jederzeit zur Verfligung.

Hier finden Sie weitere Informationen zum
Verband: www.bm-a.de/.

LEBENS?WERK
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Redaktion Kirzungen oder Nichtabdruck vor.

Nachdruck

© 2022 M&A Media Services GmbH, Pullach.

Alle Rechte, insbesondere das der Ubersetzung in
fremde Sprachen, vorbehalten. Ohne schriftliche
Genehmigung der M&A Media Services GmbH ist
es nicht gestattet, diese Zeitschrift oder Teile
daraus auf fotomechanischem Wege (Fotokopie,
Mikrokopie) zu vervielfaltigen. Unter dieses Verbot
fallen auch die Aufnahme in elektronische Daten-
banken, Internet und die Vervielfaltigung auf
externen Datentragern.

Datenschutz

Der Schutz lhrer Daten ist uns wichtig. Es gilt die
Datenschutzerklarung der M&A Media Services
GmbH, ebenfalls abrufbar auf unserer Website
www.ma-review.de/datenschutz.
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<= NETFILES

Virtueller Datenraum - Made in Germany
Sichere und effiziente Transaktionen

Einfach

Der netfiles Datenraum ist beson-
ders einfach zu bedienen, bietet
umfangreiche Funktionalitat und
steht Ihnen sofort, ohne Installation
von Software oder Plugins zur Ver-
figung. Ein Webbrowser genugt.

Sicher

Modernste Software-, Verschlls-
selungs- und Sicherheitstechnolo-
gien stellen sicher, dass |hre Daten
im netfiles Datenraum zuverlassig
vor unbefugtem Zugriff und Daten-
verlust geschutzt sind.

www.netfiles.de

Testen Sie jetzt netfiles 14 Tage kostenlos

Bewahrt

Seit mehr als 15 Jahren unterstitzen
wir Kunden erfolgreich bei Transakti-
onen. Profitieren auch Sie von unse-
rer langjahrigen Erfahrung und dem
zuverlassigen Betrieb. Wir sind ein
deutsches Unternehmen und hosten
ausschlie&lich in Deutschland.

oder vereinbaren Sie einen Termin fir eine Online-Prasentation.

netfiles GmbH - Marktler Str. 2 - 84489 Burghausen - +49 8677 915 96-12 - vertrieb@netfiles.de
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SNP spricht Mittelstand

M&A- und Carve-out-Projekte stehen auch im Mittelstand immer ofter ganz oben auf
der Agenda. Die Softwarelosung CrystalBridge® von SNP ermoglicht es KMUs, die
hochkomplexen Transformationen schnell, sicher und kostenminimiert durchzufthren.
In enger Zusammenarbeit mit unseren Partnern setzen wir unseren selektiven
Datenmigrationsansatz BLUEFIELD™ flr eine maximale Wertschopfung ein: dber 14.000
erfolgreich durchgefihrte Projekte sprechen fir sich.

www.snpgroup.com

SNP | The Data Transformation Company




