nfep-Experteninterview:

KPMG Matchmaker:
Wie man digital den passenden
Kaufer oder Investor fur das
Unternehmen finden kann

Interview mit MICHAEL A. KONIGER, MARK PAWLYTTA und KAY KLOPPING

von der KPMG AG Wirtschaftsprufungsgesellschaft

as Netzwerk der Finanz- und Erbschaftsplaner e.V.
steht, wie der Name schon sagt, fir das Netzwerken

rufen?

und stellt im Rahmen des Unternehmerdialoges mit

einer Kanzlei eine interessante Vernet-
zungsplattform vor, die Mehrwerte in
vielfaltiger Form bietet. KPMG Matchma-
ker — eine der fihrenden Transaktions-
plattformen im deutschsprachigen Raum
— wird von der KPMG AG Wirtschaftsprii-
fungsgesellschaft kostenfrei angeboten.
In einem geschiitzten Raum werden hier
Unternehmer und Investoren zusammen-
gefiihrt. Michael Kéniger, Senior Manager
im Bereich Deal Advisory bei KPMG und
mitverantwortlich fir die Plattform, Mark
Pawlytta, Partner, Rechtsanwalt und Lei-
ter des Bereichs Familienunternehmen
& Nachfolge bei KPMG Law, sowie Kay
Klépping, Partner, Steuerberater/Rechts-
anwalt sowie Leiter der Private-Client-
Praxis bei KPMG, erkldren im Interview
mit dem Netzwerk der Finanz- und Erb-
schaftsplaner e.V.,, wie KPMG Matchma-
ker funktioniert, an wen sich die Platt-
form richtet und warum es sinnvoll ist,
sich bei ihr anzumelden.
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MICHAEL A. KONIGER, Senior Ma-
nager, Deal Advisory, KPMG AG Wirt-
schaftsprifungsgesellschaft

Warum wurde KPMG Matchmaker urspriinglich ins Leben ge-

MICHAEL KONIGER: Ist der Ent-
schluss gefasst, das eigene Unternehmen
zu verkaufen bzw. in die Hénde eines
Nachfolgers zu geben, stehen die Unter-
nehmensinhaber haufig vor derselben He-
rausforderung: Wie und wo finde ich den
richtigen Kéaufer oder Nachfolger fiir mein
Unternehmen? Das wollen wir mit un-
serer Transaktionsplattform verbessern:
Unser Smart Matching-Prozess fiihrt Ver-
kaufer und Investoren passgenau zusam-
men. Verkdufer genieBen bei uns einen
besonderen Schutz, indem sie gegentiber
den Investoren anonym bleiben kénnen
und zudem als Erste auf geeignete In-
vestoren und Nachfolger aufmerksam ge-
macht werden. Sie entscheiden selbst, ob
sie mit dem Gegenitiber in Kontakt treten
mochten.

An wen richtet sich KPMG Matchmaker?

MARK PAWLYTTA: Die Plattform richtet
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sich zum einen an Unternehmensinhaber
und deren Berater, die entweder Unter-
nehmensanteile verkaufen wollen oder ei-
nen Wachstumsinvestor suchen. Das kon-
nen mittelstandische Unternehmen, aber
auch Start-ups sein. Auf der anderen Seite
richtet sich die Plattform an die passenden
Kaufer, Investoren und deren Berater.

Welche Kauferoptionen stehen dem Un-
ternehmensverkaufer auf der Plattform
zur Verfliigung?

MICHAEL KONIGER: Ein Manage-
ment-Buy-In (MBI) stellt fir viele Un-
ternehmensverkdufer eine  attraktive
Moglichkeit fir eine Nachfolgelosung dar.
Ein externer Manager wird dabei als ge-
schéftsfihrender Gesellschafter in das
Unternehmen aufgenommen. Der MBI
bietet meist die Perspektive, das Lebens-
werk des Unternehmensinhabers nach-
haltig fortzufiihren — gepaart mit der
notigen Expertise. Wir sehen im Markt
aktuell viele Fiuhrungspersonlichkeiten,
die an einem Unternehmenskauf interes-
siert sind und diesbeziiglich auch auf uns
zukommen. Die Herausforderung ist es
schlieBlich, genau die richtige Person fir
das ,eigene Unternehmen" zu finden.

KAY KLOPPING: Von groBem Mehr-
wert fir den Unternehmer sind erfah-
rungsgemaB auch  Gesprachspartner,
die selbst aus einer Unternehmerfamilie
stammen bzw. auf irgendeine Weise mit
dem Mittelstand verbunden sind. Neben
Family-Equity-Gesellschaften zéhlen dazu
beispielsweise auch Family Offices. Bei-
de haben ihren Ursprung im Mittelstand
und verfolgen vorwiegend langfristige
und nachhaltige Anlageziele. Durch die
finanziellen Spielrdume, die sie dem Un-
ternehmer bieten, kann eine Zusammen-
arbeit mit einem nachhaltig agierenden
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KAY KLOPPING, Partner, Steuerbe-

rater und Rechtsanwalt, Tax, KPMG AG
Wirtschaftsprufungsgesellschaft

MARK PAWLYTTA, Partner, Rechts-
anwalt, KPMG Law

Finanzinvestor oder einer Industriehol-
ding ebenfalls sinnvoll sein.

In vielen Fallen kommen auch strategi-
sche Kaufer in Betracht. Dies sind Unter-
nehmen, die einen Branchenbezug haben
und sich mitunter durch den Kauf des
Unternehmens neue Markte und Produk-
te erschlieBen wollen — beispielsweise als
Lieferant, Kunde oder Wettbewerber, die
in der Wertschopfungskette des Unter-
nehmers liegen. Ein groBes und wichtiges
Thema bei einem strategischen K&aufer
sind potenzielle Synergien, die dieser und
auch das zu verkaufende Unternehmen
durch eine Ubernahme realisieren kon-
nen.

Die Plattform hilft neben Unternehmens-
verkaufen auch bei Wachstumsinvestitio-
nen. An welche Unternehmen richtet sich
KPMG Matchmaker in diesem Bereich?

MARK PAWLYTTA: Mit dieser Platt-
form werden Unternehmen jeder GroBe
dabei unterstiitzt, Wachstumsinvestoren
zu finden. Dies sind zum einen Startups,
die aus den unterschiedlichsten Griinden
Kapital zum Wachsen brauchen, und zum
anderen koénnen es auch mittelstandische
Unternehmen sein, die beispielsweise fiir
eine neue Produktlinie einen Investor su-
chen.

Richtet sich KPMG Matchmaker an alle
Start-ups und deren Investoren?

KAY KLOPPING: Jedes Start-up ist
bei uns willkommen. Es sollte aber einen
Proof of Concept im Markt erbracht haben,
das heiBt ein fertiges Produkt, erste Kun-
den und erste Umséatze. Besonders inter-
essant ist die Plattform fir Unternehmen
in der Wachstumsfinanzierung nach der
Seed-Phase, zum Beispiel in der Series-A-
und Series-B-Finanzierung. Gerade in die-
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sem Bereich sticht unsere Plattform hervor, da es aktuell keine
geeignete Struktur im Markt bzw. Transparenz tiber die passen-
de Investorenlandschaft gibt. KPMG Matchmaker fiigt sich hier
perfekt ein und bietet schnellen Zugang zu einem breiten und
gezielten Investorenuniversum.

Seit kurzem richtet sich KPMG Matchmaker auch an Immobi-
lieneigentiimer. Wieso?

MICHAEL KONIGER: Trotz intensiver Sondierungsgespra-
che scheitern viele Immobiliengeschéafte noch vor dem Ab-
schluss. Der Grund ist oft simpel, haufig sitzen einfach nicht
die richtigen Partner am Verhandlungstisch. Hier kommt wie-
der KPMG Matchmaker ins Spiel: Wir bringen Verkaufer und
potenzielle Kaufer/Investoren von Immobilienobjekten und
-gesellschaften in Kontakt, die hinsichtlich Profils und Zielbe-
darf zusammenpassen. Die Immobilientransaktion ist so von
vornerein zielgerichteter und effizienter, weil von Beginn an
die geeignetsten Kandidaten zusammengebracht werden. Das
erhoht nicht nur die Wahrscheinlichkeit eines erfolgreichen
Abschlusses, sondern spart zugleich auch Zeit und Ressourcen
aller Beteiligten. Neben den schon bisher erfassten Bereichen
Unternehmensverkauf/-nachfolge und Wachstumskapital haben
wir die Plattform auch um Immobilientransaktionen erweitert.

Wie funktioniert die Plattform?

MARK PAWLYTTA: Interessenten legen zunachst ein Profil
an. Dazu zahlen beispielsweise bei der Nutzungsmdoglichkeit
fir Unternehmensverkauf/-nachfolge Angaben zu Branche,
Umsatz, Mitarbeiterzahl oder Prozentsatz der zu verkaufenden
Unternehmensanteile. Ein spezieller Algorithmus mit manu-
eller Begleitung stellt dann sicher, dass die am besten zuei-
nander passenden Geschaftspartner zusammengebracht wer-
den. Die Daten werden absolut vertraulich behandelt und erst
freigegeben, wenn beide Seiten dem ausdriicklich zugestimmt
haben. Wichtig dabei ist, dass die kostenlose Plattform KPMG
Matchmaker besonderen Wert auf den Schutz von Vertraulich-
keit und Anonymitdt des Verkaufers legt. Dies ist insbesonde-
re fir die Unternehmer von groBem Interesse. Denn es ware
nachteilig, wenn zu frith im Markt und im eigenen Unterneh-
men bekannt wird, dass das Unternehmen zum Verkauf steht.
Verkaufer genieBen bei uns einen besonderen Schutz, indem
sie anonym bleiben kénnen und zudem als Erste auf passende
Investoren und Nachfolger aufmerksam gemacht werden. Sie
entscheiden selbst, ob sie mit dem Gegeniiber in Kontakt treten
mochten.

Wie hilft KPMG den Nutzern bei deren Vorhaben?

KAY KLOPPING: Uber die Plattform erhalten die Nutzer Kon-
takt zu passenden Unternehmen und Investoren aus dem nati-
onalen und internationalen Raum. Auf Wunsch erweitert KPMG
zusatzlich die Reichweite durch weitere Kontakte und begleitet
die Transaktionsparteien im gesamten Prozess: Beispielsweise
helfen wir Familienunternehmen dabei, das Unternehmen ver-
kaufsfahig zu machen.

Welche Branchen sind am starksten vertreten?

MICHAEL KONIGER: Unsere Plattform hat keinen speziel-
len Branchenfokus, sondern soll brancheniibergreifend genutzt
werden. Aber ein Blick in die Statistik zeigt, dass Technologie,
Handel, Gesundheit, Produktion und Lebensmittel bisher die
Top-5-Branchen sind.
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Wie unterscheidet sich die KPMG Matchmaker von vergleich-
baren Plattformen?

KAY KLOPPING: Wesentlicher Unterschied zu vergleichba-
ren Plattformen im Internet sind die ausgekliigelte Art der Part-
nersuche (,Smart Matching™) und die geschlossene Umgebung.
Verkaufer erfahren einen besonderen Schutz, indem sie als Ers-
te auf mogliche Geschéftspartner aufmerksam gemacht werden
und entscheiden kénnen, ob sie ihre Kontakt- und Unterneh-
mensangaben fiir das entsprechende Gegentiber freigeben wol-
len. Durch das KPMG-Netzwerk kann die Kontaktreichweite
zusétzlich erhoht werden. Im Rahmen kiinftiger Erweiterungen
sind bereits weitere Nutzungsmoglichkeiten fiir Unternehmen
und Investoren angedacht.

Nochmal zur Frage nach dem Warum: Hat KPMG diese Platt-
form ganz uneigenntitzig entwickelt oder welches Ziel verfolgt
KPMG damit?

MARK PAWLYTTA: Wir als Experten im Bereich Familienun-
ternehmen und Nachfolge beobachten seit vielen Jahren, wie
sich Mittelstandler und Familienunternehmer immer wieder
schwertun, einen Nachfolger oder eine Nachfolgerin zu finden.
Bleibt die Suche in der Familie ergebnislos, riickt automatisch
der Markt in den Blick und damit z. B. klassische Verkaufslosun-
gen. Dann sind viele Unternehmerfamilien interessiert, zwar
aktiv nach Erwerbern zu suchen, méchten dies jedoch héufig
auBerhalb des Blickfelds der Offentlichkeit tun. Bei uns reifte
die Erkenntnis, dass eine alternative Losung im Markt fehlt und
dass es doch moglich sein miisste, hier etwas zu entwickeln. Da
war der Schritt also nicht mehr sehr groB, um selbst anzupa-
cken und diese Plattform selbst zu bauen. Zunédchst haben wir
gar nichts davon, wenn sich Unternehmerfamilien und poten-
zielle Erwerber anonym auf unserer Plattform begegnen. Die
Erfahrung zeigt jedoch, dass die Nutzer der Plattform gerne das
Gespréach mit uns suchen. Wir haben eine groBe Erfahrung in
allen Fragen der Unternehmensnachfolge, ob es um rechtliche,
steuerliche, bewertungstechnische, betriebswirtschaftliche
oder internationale Themenstellungen geht. Und da kommen
wir dann mit unseren Beratungsleistungen ins Spiel. Das gilt
jedenfalls dann, wenn die Nutzer der Plattform nicht mit eige-
nen Beratern agieren, sondern noch eine passgenaue Beratung
suchen.

Wie wird die Plattform im Markt angenommen?

MICHAEL KONIGER: Sehr gut. Wir sind selbst tiberrascht,
wie schnell sich das Angebot herumspricht und genutzt wird.
Aktuell haben wir weit tiber 7.000 Nutzer auf der Plattform und
seit unserem Start bereits tiber 10.000 Matches erzeugt.

Vielen Dank fiir das Gesprach! 1

Das Interview fuhrte MAXIMILIAN KLEYBOLDT vom Nefz-
werk der Finanz- und Erbschaftsplaner e.V. (www.nfep.de).

Die Wirtschaftspriifungs- und Beratungsgesellschaft KPMG
hat in Kooperation mit dem Verband DIE FAMILIENUNTER-
NEHMER e.V. eine Transaktionsplattform eingerichtet, die
Familienunternehmer und geeignete Nachfolger sowie unter-
schiedliche Investorengruppen zusammenbringt. Die Plattform
kann auBerdem fiir die Suche nach Wachstumsinvestoren und
auch Immobilieninvestoren genutzt werden. Uberzeugen Sie
sich selbst unter www.kpmg.de/matchmaker.

FINANCIAL
PLANNING 01.2022



