Vergleich: Unternehmensvermittler/ Unternehmensmakler versus M&A-Berater

M&A-Berater

Unternehmensvermittler/ Unternehmensmakler

Der M&A-Berater verfligt iber spezifisches Branchen-Know-how sowie tiber fundierte Kenntnisseder
aktuellen Branchentrends und -entwicklungen.

Unternehmensvermittlersind in der Regel nicht branchenorientiert. Im M&A-Prozess fehlt wichtiges
Branchen-Know-how.

Der Unternehmensvermittler erbringt keine oder nur eine sehr rudimentire Beratung. Der M&A-Berater erbringt umfassende M&A-Beratungsleistungen in allen Phasen des M&A-Prozesses.

Erstellung von Unterlagen
Es wird lediglich ein Kurzprofil (, Teaser”) des zu verkaufenden Unternehmens erstellt. Das Know-how
des M&A-Prozessesistgering oder nicht vorhanden.

Finanzplanung: Planzahlendes Kundenwerdeni.d.R. ungepriift ibernommen, eine Ausarbeitungdes
normalisierten EBIT/ EBITDA erfolgt nicht. Das Ergebnis istein mitunterdeutlich niedriger Kaufpreis.

Long List, Short List, Ansprache potenzieller Kaufer

Haufig findet keine Selektion statt, sondern eine wahllose und massenhafte Ansprache potenzieller
Kaufer. Teilweise werden Anzeigen geschaltet und die Kaufoption in 6ffentliche Datenbanken
eingetragen. Meistens erfolgt keine Nachverfolgung derangesprochenen Unternehmen. Es bestehtein
hoheres Vertraulichkeitsrisiko und die Gefahr, dass relevante Kaufer nicht angesprochen werden.

Keine aktive Steuerung des M&A-Prozesses
Der Unternehmensvermittler nimmt an keinem oder evtl. nur am ersten Meeting zwischen Kauferund
Verkauferteil. Dadurch ist keine Moderationsfunktion sowie keine ,,Bad Guy“-Funktion moglich.

Der Vermittler hat ein hohes Interesse daran, mit moglichst geringem Zeitaufwand zum Abschluss zu
kommen, da keinoder nur einsehr geringes zeitanteiliges Honorar gezahlt wird. Teilweise tiben
Unternehmensvermittleraktiven Druck auf den Kunden aus, einen Kaufvertrag zu unterzeichnen.
Die Erfolgswahrscheinlichkeitistgering. Es bestehtein hohes Risiko, dass mogliche Probleme nicht
erkannt werden.

Das Erfolgshonorar betragt 6%-10% vom Kaufpreis und darlber, teilweise wird zusatzlich ein
Einmalbetrag bei Beauftragung und/oder Stundensatz gefordert - geringe Leistung, hohe Kosten!

Die Honorierung des Unternehmensvermittlers findet haufigvon beiden Parteien statt (Kauferund
Verkaufer). Dadurch entstehen Interessenskonflikte.
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Erstellung aller relevanten Unterlagen im M&A-Prozess:

Teaser, Information Memorandum, detaillierte Unternehmensbewertung nach verschiedenen
Bewertungsverfahren, Letter of Intent, Transaktionsstruktur, Inhalte (nicht Formulierung!) des
Kaufvertrages.

Erstellung der Finanzplanung: Das fiir einen potenziellen Kauferrelevante EBITund EBITDA wird
ausgearbeitet und im Information Memorandum begriindet. Positive wie negative Ergebnisbeitrage,
die fur einen Kaufernicht relevantsind (z.B. iberhohte Geschaftsfiihrergehalter, Restrukturierungen,
Finanzierungskosten, etc.) werden separat ausgewiesen. m) Der Kaufpreis bemisstsich auf Basis des
normalisierten EBIT/ EBITDA und fallt deshalb deutlich h6heraus.

Long List, Short List, Ansprache potenzieller Kaufer

Potenzielle Kauferwerden anhand der mit dem Kunden erarbeiteten Kriterien ausgewahlt. Es erfolgt
eine streng vertrauliche und anonymisierte Ansprache nur der relevanten und vom Kunden
freigegebenen potenziellen KauferderShort List. Eine Riickmeldung dieser Unternehmen wird aktiv
nachverfolgt. Alle relevanten Kaufinteressenten werden identifiziert und es besteht ein erheblich
geringeres Vertraulichkeitsrisiko.

Begleitung und aktive Steuerung des M&A-Prozesses sowie Verhandlungspartner

Die Moderationsfunktion des Beraters erhoht die Wahrscheinlichkeit eines erfolgreichen
Projektabschlusses, da Probleme und Missverstandnisse friihzeitigerkannt und ausgeraumt werden.
Der M&A-Berater kann bei Bedarf auch die Rolle des,Bad Guys“ ibernehmen.

Ziel des Beratersist es, ein optimales Ergebnis fir den Kunden zu erzielen (Kaufpreis, Vertragsinhalte
und Transaktionsstruktur in Kombination!). M&A-Berater raten dem Kunden von unvorteilhaften
Transaktionen ab!

Der M&A-Berater erhaltein zeitanteiliges Honorar und 5% Erfolgshonorar des Kaufpreises bei
Transaktionen bis 5 Mio. EUR, dariiber hinaus gelten niedrigere Prozentsatze in der Form einer
absteigenden prozentualen Staffel (auch ,Lehman Scale“genannt).

Die Honorierungdes M&A-Beraters erfolgt ausschliesslich vom Auftraggeber (Kauferoder Verkaufer).
Es gibt keine Interessenskonflikte.
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