Management & Wissen

Interview mit Dr. Stefan G. Adams,
Inhaber der Dr. Adams & Associates GmbH & Co. KG
Business Brokerage & Business Development

AssCompact: Herr Dr. Adams, mit der Dr. Adams &
Associates GmbH & Co. KG (ASA) sind Sie als Unter-
nebmensmakler beziehungsweise Broker im Finanz-
dienstleistungssektor titig. Wie siebt Ihr Geschiftsmo-
dell genau auss

Dr. Stefan Adams: Wir agieren seit Jahren mit mehreren
Consultants als Unternehmensmakler beziehungsweise
Broker im europdischen und angelsichsischen Wirt-
schaftsraum. Hier haben sich zwei Kernkompetenzen
entwickelt. Zum einen sind wir Broker und Mediator
fiir international titige Versicherer, die den Marktein-
tritt in Deutschland, Osterreich oder Skandinavien an-
streben. Unsere Kunden sind beispielsweise Metlife/-
Liberty, Inoralife, Friends Provident, OAB. Zum ande-
ren agiert ASA als Unternehmensmakler und -berater
fiir Nachfolgeregelungen bei Versicherungsmaklern und
Bestandsverkdufen beziehungsweise -kdufen, begleitet
und berit bei der operativen Umsetzung und der Fi-
nanzierung.

AC  Wer verkauft bheute Bestinde und mit welcher
Motivations

s Auf der Verkduferseite finden sich primar etablier-
te Makler, die 50 Jahre und ilter sind und ihre Nach-
folge regeln wollen. Eine Verkaufsmotivation bei klei-
neren und mittelstandischen Gewerbe- und Industrie-
maklern ist hierbei auch der wachsende Anspruch der
Kunden, mit Maklerunternehmen zu arbeiten, die iiber
addquates Personal in qualitativer wie auch in quanti-
tativer Hinsicht verfiigen. Die GrofSe der Maklerunter-
nehmen und die Infrastruktur werden hier mehr und
mehr erfolgsrelevant. Eine weitere Verkaufsmotivation
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ist die neue EU-Vermittlerrichtlinie mit der verschirf-

ten Haftungsproblematik und den Beratungsprotokol-
lierungspflichten. Viele iltere Makler mochten sich
dem nicht mehr anpassen und suchen einen Bestands-
kiufer oder Nachfolger.

AC  Und welche Marktteilnehmer befinden sich auf
der Kdauferseite?

sA  Unsere Kunden auf der Kduferseite spiegeln an-
nihernd das gesamte Spektrum der Marktteilnehmer
wieder. Unzufriedene AusschliefSlichkeitsvermittler,
expandierende klein- und mittelstindische Makler-
unternehmen, Grofimakler, Vertriebsorganisationen,
Beteiligungsfonds und zunehmend Versicherungen
zdhlen zu unseren Kunden.

AC  Besteht aktuell ein funktionierender Markt und
wie entwickeln sich Angebot und Nachfrages?

sA  Wir befinden uns aktuell in einem klassischen Ver-
kiufermarkt. Die Quote von Angebot zur Nachfrage
liegt bei uns etwa bei eins zu zehn, so dass wir fiir an-
nihernd jeden Bestand mit marktgerechter Preisvor-
stellung, zeitnah einen addquaten Kaufer prisentieren
kénnen. Der Markt reift nach unserer Wahrnehmung
sehr schnell, wobei wir davon ausgehen, dass auch in
den nichsten Jahren die Nachfrage das Angebot iiber-
treffen wird. Insbesondere getrieben durch die EU-Ver-
mittlerrichtlinie erhalten wir aktuell signifikant mehr
Verkaufsmandate als in den letzten Jahren.

AC  Welche Kriterien spielen bei einem Bestandsiiber-
gang beziehungsweise einer Nachfolgeregelung fiir Ver-
kéufer und Kaufer eine entscheidende Rolle?

$A  Zunichst muss ein Verkdufer sich der 100%igen
Vertraulichkeit beim Eintritt in Verkaufsverhandlungen
sicher sein. Der Verkaufer verkauft in der Regel sein Le-
benswerk und sollte mit Riicksicht auf seine Kundenbe-



ziechungen — und somit den Unternehmenswert bezie-
hungsweise den Verkaufspreis — kein Interesse an einer
Veroffentlichung seiner Verkaufsabsichten an Stamm-
tischen oder dhnlichen Orten haben. Bestdnde atomisie-
ren sich nach unserer Erfahrung dann sehr schnell. Eine
professionelle und neutrale Beratung mit einer anony-
misierten Angebotsphase und Selektionsphase von po-
tenziellen Kaufern spart hier fiir alle Seiten Geld und
Zeit. Bonitit und Ernsthaftigkeit des Kaufers sollten zu
Beginn dokumentiert sein. Da Kaufer und Verkdufer in
der Regel iiber einen Zeitraum von sechs bis 24 Mona-
ten eng zusammen arbeiten missen, um einen Wert er-
haltenden Bestands- oder Unternehmenstibergang zu
gewihrleisten, sind weiche Faktoren im Verhiltnis
Kiufer und Verkiufer nicht unwichtig. Unser Dienst-
leistungsspektrum ist unter anderem auf die Abstim-
mung dieser Erfolgsfaktoren ausgerichtet.

AC  Mit welchen Faktoren werden Bestinde aktuell
bewertet?

SA  Vorab bemerkt — ein Verkaufer wird nur dann ei-
nen marktgerechten Preis erzielen, wenn der Kdufer ein
hohes Interesse an seinem Bestand beziehungsweise
seiner Kundenstruktur entwickelt. Stimmen die wei-
chen Faktoren, haben Kiufer und Verkaufer dhnliche
Kundenzielgruppen, passt die Regionalitit, lassen sich
Synergieeffekte in der Verwaltung realisieren, sind Per-
sonalressourcen iibertragbar oder kurzfristig kiindbar,
ist der Kfz-Bestand im vertretbaren Rahmen, sind Stor-
no- und Auslinderquoten marktiiblich — dann lassen
sich die theoretischen Bewertungen fur den Sach-
bestand vom 2,0- bis zum 3,0-fachen der Jahrescourtage
realisieren. Fiir Investmentbestidnde liegen die Markt-
preise aktuell eher bei 4,0 bis 4,5. Im Zeitverlauf sehen
wir bei dem zunehmenden Angebot aber rucklaufige
Verkaufspreise.

AC  Warum sollte nun ein Verkdaufer einen Broker ein-
schalten?

sA  Die monetir hochste und professionellste Bewer-
tung eines Unternehmens oder eines Bestandes niitzt
wenig, wenn der adiquate Kaufer fehlt. Meist bleiben
die Verkaufspreise dann Illusion. Das bedeutet, dass
der primire Vorteil in der hoheren Wahrscheinlich-
keit liegt, einen passenden Kaufer in einem bestimm-
ten Zeitfenster zu finden, der einerseits im Stande und
andererseits Willens ist, einen marktgerechten Preis
zu bezahlen. Die Wahrung von Anonymitit und Ver-
traulichkeit in der Selektionsphase, die professiona-
lisierte Bewertungs-, Verhandlungs- und Abwick-
lungsphase mit einem personlichen Mediator bis zur
Vertragsunterschrift und die Option, jederzeit Zu-
griff auf spezialisierte Wirtschaftspriifer und Rechts-
anwilte zu erhalten, sehen wir als Vorteile fiir unsere
Verkiufer, die selbstverstindlich auch unseren Kau-
fern zugute kommen.

AC  Herr Dr. Adams, vielen Dank fiir das Gesprich.
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