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K3 sunflex

Wir haben die Sunflex
Europs GembH im Rahmen
einer Kapitalerhihung
beraten

Sell Side

17.03.2010 | Transfer Partners
begleitet Investorensuche der
Sunflex Europe GmbH

Wir haben die Sunflex Europe
GmbH, einen flihrenden Hersteller
von Gamecontrollern, Kabeln und
weiterer Peripherie flr Spielekon-
solen, bei der Aufnahme eines
strategischen Gesellschafters im
Rahmen einer Kapitalerhéhung zur
Finanzierung des weiteren Unter-
nehmenswachstums umfassend
beraten.

Unser Mandat umfasste die Anteils-
bewertung und Verhandlungsfiih-
rung bis zum erfolgreichen Ab-
schluss der Transaktion.

22.03.2010 | Transfer Partners
Kooperation - Erfolgreiche Mar-
kendifferenzierung

In seinem neuen Buch beschaftigt
sich unser Kooperationspartner
Ulrich Gérg mit dem strategischen
Thema der Markendifferenzierung
mit zahlreichen Fallbeispielen aus
der Praxis.

Der Autor kann dabei auf einen
reichhaltigen Fundus aus seiner
eigenen Beratungstatigkeit zugrei-
fen. Das Buch ist im Januar 2010
im Gabler Verlag erschienen.

Welche Bedeutung hat der Markenwert bei
Unternehmenstransaktionen?

Herr Gorg, welche Rolle spielt die Marke im Rahmen von Trans-
aktionen im Mittelstand?

»~In der Regel geht es dem Kaufer bei Transaktionen u.a. darum, Know-
how, Marktanteile bzw. Kunden, Produktionskapazitaten oder neue Tech-
nologien zu erwerben, wobei die Marke gerade in vielen B2B-Markten
haufig eine untergeordnete oder gar keine Rolle spielt.

Die meisten Ubernahmen sind auf das operative Geschéaft ausgerichtet.
Die Verantwortlichen in diesen Prozessen sind typischerweise die Gesell-
schafter bzw. das Management, wahrend die strategische Markenfiih-
rung entweder dem Marketing zugeordnet wird oder gar nicht existiert.
Im Mittelstand hat sich die Marke typischerweise einfach lber eine gute
Reputation Uber die Jahre entwickelt.

Im Unterschied zur Konsumguterindustrie, in der die Marke bzw. Mar-
kenfiihrung von jeher eine hohe Bedeutung hat, besteht im Industriegl-
terbereich groBer Nachholbedarf. Wenn man bedenkt, dass Deutschland
z.B. im Maschinen- und Anlagenbau Exportweltmeister ist, kommt die
Beriicksichtigung des Markenwerts vor allem in der internationalen Be-
trachtung zu kurz."

Aber bildet sich der Unternehmenswert nicht in der Geschiftspla-
nung ab?

»~Natirlich, ja. Dennoch gibt es Falle, in denen die Geschaftsentwicklung
nicht den tatsachlichen Firmenwert widerspiegelt. Gerade im Rahmen
der Wirtschaftskrise gibt es zahlreiche Beispiele, wo trotz widriger
Rahmenbedingungen - bei Escada war es die schlechte Ertragslage und
letztendlich die Insolvenz, bei Ratiopharm der Sanierungsdruck innerhalb
der Merckle-Gruppe - vergleichsweise hohe Kaufpreise gezahlt wurden.
Diese Félle beweisen, dass sich eine starke Marke bezahlt macht.®

Was raten Sie dem Unternehmer, der mittelfristig erwdagt, sein
Unternehmen zu verduBern?

~Arbeiten Sie an der Marke! Anzuraten ist es, den Status und die Poten-
ziale der Marke zu analysieren. Wenn Markenpositionierung und -dif-
ferenzierung rechtzeitig untersucht werden, bleibt geniigend Zeit, die
richtigen Stellhebel flir OptimierungsmaBnahmen zu identifizieren und
diese umzusetzen. Wir beobachten immer wieder, dass Unternehmen
sich oftmals ausschlieBlich darauf fokussieren,
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Kostensenkungen durchzuflihren und dabei den groBen Wertschépfungs-
hebel Markenaufbau und -pflege auBer Acht lassen.

Ein professionelles Branding und eine langfristige konsistente Mar-
kenfluhrung leisten einen erheblichen Beitrag zum Gesamterfolg eines
Unternehmens. Spatestens beim Unternehmensverkauf zahlt sich eine
konsequente Markenentwicklung und -kommunikation aus, da hierdurch
der Wert des Unternehmens gesteigert werden kann. Als Faustregel kann
man sagen: je intelligenter die Markenpositionierung und je wirksamer
der darauf basierende MaBnahmen-Mix, desto hoher der Marken- und
Unternehmenswert."

Ulrich Gorg war u.a. Produktmanager und Marketingleiter
bei Langnese-Iglo, Sony und Tchibo, bevor er als Senior
Consultant auf Agenturssite wechsalte. Seit 2003 fihrt er
die Markenberatung Gorg Consulting in Hamburg mit
Projekten im Produkt- und Corporate Branding.

l_ www.goerg-consulting.de
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