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Unternehmen prasentieren sich laufend:
im Internet mit der eigenen Homepage, in
den sozialen Medien oder mit Unterneh-
mensbroschiiren. Soll ein Unternehmen
verkauft werden, ist zu bedenken, wie das
Unternehmen potenziellen Kdufern pra-
sentiert wird.

1. Internetauftritt und soziale Medien
Jeder Kaufinteressent priift nach Durch-
sicht eines anonymen Kurzprofils und
Unterzeichnung einer Geheimhaltungs-
erklarung in einem ersten Schritt aufgrund
offentlich verfiigbarer Informationen, ob
das Unternehmen seinen Kaufkriterien
entspricht. Bei diesem ersten Eindruck,
den der Kaufinteressent gewinnt, sind die
Homepage und der Auftritt in den sozia-
len Medien die Visitenkarte des Unter-
nehmens. Daher ist es wichtig, dass der
Aufbau der Website klare Strukturen auf-
weist und ein perfektes Gesamtbild ab-
gibt. Dass alle Informationen aktuell sein
miissen, ist selbstverstindlich. Vor die-
sem Hintergrund ist die Uberpriifung des
gesamten Internetauftritts geboten, bevor
der Verkaufsprozess beginnt.

2. Informationsmemorandum

Bis hierhin hat der Interessent nur ober-
flachliche Informationen zum Unterneh-
men, die zur Beurteilung bei Weitem nicht
ausreichen. Ein umfassendes Informati-
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onsmemorandum soll die wesentlichen
Informationen so darstellen, dass es den
Kaufinteressenten in die Lage versetzt,
ein indikatives Kaufangebot abzugeben.
In diesem Sinn ist das Memorandum kein
geschonter «Verkaufsprospekt», es wird
vielmehr ein realistisches Bild des Unter-
nehmens présentiert. Die Angaben, die
gemacht werden, miissen bei der Due Di-
ligence bestitigt werden. Insofern ist das
Memorandum eine wichtige Grundlage
fiir die Gespréachs- und Verhandlungsfiih-
rung. Ein Informationsmemorandum ent-
hilt Angaben zu folgenden Punkten:

- Historie und Strategie
des Unternehmens

« Rechtliche Situation und
Beteiligungsverhaltnisse

« Standorte und Niederlassungen

« Produkte und Mérkte

« Vertriebsorganisation, Markt
und Wettbewerb

« Einkauf und Produktion

« Forschung und Entwicklung

« Qualitdtsmanagement, Zertifizierungen

« Fiihrungsstruktur und Personal

« Organisation und EDV

Neben diesen Angaben enthélt es:

« Bilanzen der letzten 3 Geschéftsjahre

» Gewinn- und Verlustrechnungen der
letzten 3 Geschéftsjahre

« Eine Unternehmensplanung

Des Weiteren ist es wichtig darzustellen,
auf welchen Faktoren der Erfolg des Un-
ternehmens beruht und neben den Stirken
und Chancen auch die Schwichen und Ri-
siken aufzufiihren. Der Kdufer muss er-
kennen, auf welcher Basis er die Erfolgs-
faktoren weiterentwickeln kann und wo
sich Synergiepotenziale fiir ihn ergeben.
Beim Verkauf von Familienunternehmen
sind fiir den Verkdufer neben dem Kauf-
preis hdufig auch noch andere Aspekte
wichtig, wie z.B. der Erhalt von Arbeits-
platzen. Diese individuellen Verkdufer-
vorstellungen sollten mit in das Memo-
randum aufgenommen werden, damit sie
von allen Interessenten bei der Angebots-
abgabe beriicksichtigt werden konnen.

3.Managementprisentation

und Unternehmensbesichtigung

Nach der Analyse des Informationsmemo-
randums und der Abgabe eines indikati-
ven Kaufangebots hat sich der Kaufinte-
ressent schon intensiv mit dem Zielunter-
nehmen auseinandergesetzt. Bislang hat
erjedoch das Management noch nicht per-
sonlich kennengelernt. Dies geschieht im
Rahmen einer Managementprisentation,
die dem Kaufinteressenten die Mdoglich-
keit gibt, sich eine Meinung iiber die per-
sonlichen Qualititen des Managements zu
bilden.

In der Managementprésentation selbst
sollten diejenigen Aspekte herausgearbei-
tet werden, die in einem schriftlichen Be-
richt nicht gut dargestellt werden kénnen,
die aber aus Kéufersicht wichtig fiir die
Beurteilung sind. Dabei handelt es sich
um Faktoren, die nicht leicht zu quantifi-
zieren, aber dennoch werttreibend sind.
Dabei geht es um die Geschiftsbasis, die
Marktchancen und, darauf aufbauend,
darum, ein iiberzeugendes Geschiftsmo-
dell zu prasentieren.

Haufig wird die Managementprésen-
tation mit einer Unternehmensbesichti-
gung verbunden, um den Kaufinteressen-
ten einen Eindruck vom Zustand der Pro-
duktionsanlagen und den Abldufen im
Unternehmen zu geben. Sie fiihrt zu ei-
nem anschaulichen Verstdandnis von Pro-
duktionsabldufen und Technologien und
zu einer entspannteren Atmosphére.

4. Datenraum und Due Diligence
Fiir die Due Diligence der Kaufinteres-
senten werden die zu priifenden Unterla-
geni.d.R. in einem virtuellen Datenraum
abgelegt, zu dem nur registrierte Teilneh-
mer Zugang erhalten. Durch den Aufbau
und Umfang des Datenraums erhdlt der
Kaufinteressent einen weiteren Eindruck
von der Professionalitidt des Unterneh-
mens. Eine professionelle Darstellung
im Rahmen der Due Diligence und kon-
sistente Unterlagen tragen dazu bei, das
Interesse der Kaufinteressenten aufrecht-
zuerhalten.
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