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Sparkassengruppe gewinnt M&A-Expertise

Frankfurter Bankgesellschaft erweitert durch IMAP-Ubernahme ihr Leistungsspektrum —

Mittelstand als gemeinsame Kernzielgruppe

Die Helaba-Tochter Frankfurter
Bankgesellschaft hat 75,1% an
der IMAP M & A Consultants AG
in Mannheim libernommen. Die
1997 gegriindete Gesellschaft ist
der deutsche Arm der seit 1973
bestehenden IMAP International.
Diese bezeichnet sich als eine der
altesten und mit jahrlich etwa
200 Deals im Gesamtvolumen
von rund 10 Mrd. Dollar zugleich
als eine der weltweit groRten
Organisationen fiir Mergers and
Acquisitions (M&A), verfiigt tiber
Niederlassungen in mehr als 40
Landern und beschiftigt Giber
450 M&A-Berater. Die im Januar
angekiindigte Transaktion wurde
kiirzlich abgeschlossen. Im Inter-
view duflern sich Holger Mai,
Vorsitzender der Geschéftslei-
tung der Frankfurter-Bankgesell-
schaft-Gruppe und nun auch
Aufsichtsratsvorsitzender der
IMAP, sowie IMAP-Griinder und
-Vorstand Karl Fesenmeyer und
dessen Kollege Carsten Lehmann
zur Bedeutung der Ubernahme
fiir alle Beteiligten und zum mit-
telstandischen M&A-Markt.
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m Herr Mai, warum ist IMAP fiir die
Frankfurter Bankgesellschaft in-
teressant?

Mai: Mit der Beteiligung an IMAP

haben wir unser Leistungsspektrum

als Privatbank der Sparkassen-Fi-
nanzgruppe sinnvoll erweitert. Das
war unser Hauptbeweggrund. Aus-
schlaggebend war, dass wir eine
identische Kernzielgruppe haben,
némlich mittelstdndische Unterneh-
men beziehungsweise deren Inha-
berfamilien. Der Mittelstand ist zu-
gleich von zentraler Bedeutung fiir
die gesamte Sparkassen-Finanz-
gruppe, die hier iiber die hochste

Marktdurchdringung aller Banken

in Deutschland verfiigt.

m Welche strategische Bedeutung
hat die Beteiligung fiir lhre Ban-
kengruppe?

Mai: Die Frankfurter Bankgesell-

schaft konnte in den letzten Jahren

ein deutlich iiber der Branchenent-
wicklung liegendes Wachstum des

Anlagevolumens verzeichnen. FEin

wesentlicher Teil davon stammt aus

Unternehmervermogen. Das macht

den Mittelstand fiir uns und unsere

Kooperationssparkassen zu einer
hochrelevanten Zielgruppe, der wir
eine entsprechend umfassende Be-
treuung anbieten mochten. Falls es
keine familieninterne Losung fiir
die Unternehmensnachfolge gibt,
hat ein Verkauf natiirlich auch grof3e
Auswirkungen auf das private Ver-
mogen. M&A-Transaktionen mit
den Experten von IMAP, einem der
Marktfiihrer in Deutschland, beglei-
ten zu konnen, sehen wir als logi-
schen néchsten Schritt.

m Erweitert die Frankfurter Bankge-
sellschaft mit der M&A-Beratung
ihr traditionelles, auf die Vermo-
gensverwaltung fokussiertes Ge-
schaftsmodell?

Mai: Vermégensanlage iiber die und

mit der Sparkasse vor Ort ist und

bleibt unser Kerngeschéft. Aber wir
sind liberzeugt, dass unsere Rolle
als Privatbank fiir die Betreuung
von vermégenden Kunden innerhalb
der Sparkassen-Finanzgruppe die

Fokussierung auf die ganzheitliche

Betreuung von Unternehmerfami-

lien einschlieBt. Daher hat die

Frankfurter Bankgesellschaft schon

vor einigen Jahren ihr Leistungs-

spektrum entsprechend erweitert —
mit dem Ausbau des Family Offices,
das vermogende Kunden und Unter-
nehmerfamilien zum Beispiel bei der

Erstellung einer ganzheitlichen Fa-

milien- und Vermogensstrategie be-

réit. Die Zusammenarbeit mit IMAP
ist insofern ein weiterer Baustein in
unserem Dienstleistungsangebot fiir

Familienunternehmen.

m Konnten sich die fiir lhr Haus neu-
en Aktivitaiten mit dem eigenen
Geschift der Helaba iiberschnei-
den? M&A-Beratung diirfte ja
auch das Corporate Finance lhrer
Muttergesellschaft anbieten.

Mai: Das haben wir natiirlich im Vor-

feld abgestimmt. Die Helaba hat kein

eigenes M&A-Team, sondern verfiigt
iiber ausgewiesene Expertise in der

Akquisitionsfinanzierung.  Zusam-

men mit der jeweiligen Sparkasse

vor Ort runden wir damit auch den

Bedarfsfall der finanziellen Beglei-

tung der Kéuferseite einer Transakti-

on ab.

m Herr Fesenmeyer, warum verkau-
fen die bisherigen Eigentiimer
von IMAP iiberhaupt den Grof3teil
ihrer Anteile?

Fesenmeyer: Seit der Griindung vor
iiber 23 Jahren war das Geschéfts-
modell stark auf die Griindergenera-
tion ausgerichtet und basiert bei al-
ler Systematik stark auf den person-
lichen Netzwerken. Jahraus, jahrein
beraten wir unsere Kunden bei der
rechtzeitigen Regelung ihrer Unter-
nehmernachfolge. Mein Vorstands-
kollege Peter Koch und ich fiihlen
uns auf dem Hohepunkt unserer
Schaffenskraft, und deshalb ist dies
der richtige Zeitpunkt, auch unsere
eigene Nachfolge zu regeln. So
bleibt uns noch eine Reihe von Jah-
ren, in denen wir den Generationen-
iibergang tatkréftig umsetzen kon-
nen. Mit dem Einstieg von Henning
Graw und Dr. Carsten Lehmann als
Partner vor einigen Jahren haben
wir diesen Prozess bereits eingelei-
tet.

m Und welches Ziel verfolgen Sie
mit dem Verkauf an die Frankfur-
ter Bankgesellschaft?

Fesenmeyer: Unser Ziel war, fiir eine

zukunftsweisende Nachfolgerege-

lung einen starken Partner zu gewin-
nen, der die Verankerung im deut-
schen Mittelstand systematisch
starkt und insbesondere auch ein
langfristig stabiler Pfeiler fiir unsere
internationale Partnerschaft ist. Mit
einem reinen Austausch von Perso-
nen wéren wir zu kurz gesprungen.

Wir wollten auch institutionell die

Verwurzelung im Mittelstand star-

ken.

m Was reizt Sie an lhrem neuen
Mehrheitsaktionar?

Fesenmeyer: Uns hat vor allem {iber-
zeugt, wie erfolgreich die Frankfur-
ter Bankgesellschaft ihre Dienstlei-
stungen in der Vermdgensverwal-
tung und der umfassenden Beratung
von Familien gemeinsam mit den
Sparkassen in den letzten Jahren
entwickelt hat. Sie hat dabei einen
grollen Teil der Sparkassen davon
iiberzeugen konnen, mit ihr zusam-
menzuarbeiten. Wir haben den Ein-
druck gewonnen, dass hier Qualitét,
Professionalitdt und Nachhaltigkeit
die wesentlichen Treiber des Erfolgs
sind. Das passt sehr gut zu unserem
Geschift. Fiir uns ergibt sich in die-
ser Konstellation logischerweise die
Chance, unseren Kundenzugang
deutlich zu verbreitern.

m Griinder und Vorstinde bleiben



1D: 2020058008

an Bord, auch mit einer Beteili-
gung von knapp 25 %. Wie lange?
Und was sind die Vorteile dieser
Struktur?
Lehmann: Dieses Beteiligungspaket
soll dauerhaft dem Management
von IMAP Deutschland zur Verfii-
gung stehen, womit wir eine unter-
nehmerische und eigenstindige
Flihrung des Geschifts im Gesell-
schafterkreis verankern. Dies ist fiir
die M&A-Beratung unabdingbar,
denn ein Blick auf unseren Wettbe-
werb offenbart, dass nur unterneh-
merisch gefiihrte Einheiten {iber ei-
nen langeren Zeitraum erfolgreich
sind.
Mai: Fiir die Frankfurter Bankgesell-
schaft ist diese DNA eine wesentli-
che Grundlage fiir langfristige Konti-
nuitdt und Erfolg. Wir freuen uns,
dass das erfolgreiche IMAP-Team,
das am Markt einen hervorragenden
Ruf genieBt, dem Unternehmen
auch in Zukunft erhalten bleibt.

m Welche Synergien ergeben sich
durch die Ubernahme fiir beide
Hauser?

Mai: Als Frankfurter Bankgesell-

schaft und in unserer Rolle als Pri-

vatbank der Sparkassen-Finanz-
gruppe haben wir nun mit IMAP
auch die Moglichkeit, Familienun-
ternehmern bei einem potenziellen
Verkauf des Unternehmens, bei dem
die Sparkasse vor Ort oft die Haus-
bankfunktion wahrgenommen hat,
eine qualifizierte Begleitung zu bie-
ten. Davon versprechen wir uns na-
tlirlich eine Starkung der Kunden-
bindung — und die Potenziale, den

Gesamtprozess vom Anfang bis zur

Realisierung und Vermogensanlage

zu begleiten.

Lehmann: Fiir IMAP bedeutet die

Partnerschaft vor allem einen deut-

lich verbreiterten Kundenzugang,

denn auch den Kunden der Frankfur-
ter Bankgesellschaft und der zahlrei-
chen Kooperationssparkassen kon-
nen wir nun M&A-Beratung auf in-
ternationalem Niveau anbieten. Na-
hezu jeder Mittelstindler in

Deutschland wunterhdlt eine Ge-

schéftsverbindung mit der ortlichen

Sparkasse. IMAP mit dem Gesell-

schafterhintergrund der Frankfurter

Bankgesellschaft als der Privatbank

des Sparkassensektors sitzt damit

ndher am deutschen Mittelstand als
jeder andere M&A-Berater.

m Sie erweitern auch Ihr Kompe-
tenzspektrum?
Lehmann: Richtig. Wir kdnnen unse-
ren Kunden nun bereits viel frither
als im M&A-Markt iiblich Beratungs-
leistungen im Bereich der Familien-
strategie und Gesamtvermogens-
strukturierung durch das Family Of-
fice der Frankfurter Bankgesell-
schaft sowie eine professionelle Ver-
waltung liquiden Vermégens durch
die Frankfurter Bankgesellschaft an-

bieten, die dafiir ja mehrfach pra-
miert wurde.

m Wie sehen die finanziellen Kondi-

tionen der Transaktion aus?
Mai: Wir haben als Frankfurter
Bankgesellschaft (Schweiz) AG und
Teilkonzernfiihrer der Gruppe die
Transaktion aus unseren freien eige-
nen Mitteln, also aus Eigenkapital,
bezahlt. Uber die monetédren Details
wurde  selbstverstdndlich  Still-
schweigen vereinbart.

m Wie konnen die deutschen Spar-
kassen konkret von dieser Akqui-
sition der Frankfurter Bankgesell-
schaft profitieren?

Mai: Wenn das Leistungsangebot der

Frankfurter Bankgesellschaft

wiéchst, erweitert sich automatisch

auch das der Sparkassen-Finanz-
gruppe — wir verstehen uns als Pri-
vatbank der Gruppe, unsere Kunden
gewinnen wir gemeinsam mit den
Instituten vor Ort. Ganz konkret
konnen die Sparkassen gemeinsam
mit uns als ihrem Verbundpartner
dem inhabergefithrten Mittelstand
ein umfangreicheres Portfolio an Be-
ratung und Betreuung anbieten als
wohl jeder Wettbewerber. Wenn der

S-Finanzgruppe eine entsprechend

gesteigerte Kompetenz zugeschrie-

ben wird, hilft das den Sparkassen,

Beziehungen zu ihren Firmenkun-

den zu stabilisieren und auszubau-

en. Das sichert langfristig Kunden-
bindung, Vertrauen und auch Er-
trage.

m Die Frankfurter Bankgesellschaft
libernimmt 75,1% des deutschen
Teils der globalen IMAP-Organisa-
tion. Wie gestalten sich kiinftig
die Beziehungen zu dieser inter-
nationalen Organisation bezie-
hungsweise die Zusammenarbeit
mit ihr?

Fesenmeyer: An der Zusammenar-

beit innerhalb der IMAP-Organisati-

on dndert sich dadurch nichts. Die
internationalen IMAP-Partner legen

Wert darauf, in jedem Land dauer-

haft zur Spitzengruppe der M & A-

Berater zu gehoren. Insofern wurde

der Einstieg der Frankfurter Bankge-

sellschaft bei IMAP Deutschland als

Starkung der Marktposition begriif3t

und unterstiitzt. Wichtig war fiir das

IMAP-Board, in dem wir mit Dr. Leh-

mann vertreten sind, dass die Deal-

maker weiter an IMAP Deutschland
beteiligt bleiben.

m Wer sind die Eigentiimer der in-
ternationalen IMAP-Teile?
Lehmann: Die allermeisten IMAP-
Partnergesellschaften gehoren den
Dealmakern vor Ort. In wichtigen
Landern wie Frankreich, Belgien,
Polen und im asiatischen Bereich
sind daneben auch Privatbanken
Partner von IMAP. Die IMAP-Dach-

organisation wiederum gehért allen
lokalen Partnergesellschaften. Diese
Organisationsform, die anderen
Partnerstrukturen im Bereich der
Rechts- oder Steuerberatung dhnlich
ist, lebt von subsididren Anreizen
und der Zusammenarbeit in Win-
win-Situationen, fiir die es klare Per-
formancekriterien gibt.

m Was ist maRRgeblich fiir den Erfolg
des Modells?
Lehmann: Fiir den Erfolg tragend
sind die in jahrelanger Zusammenar-
beit entwickelten gemeinsamen
Werte. Uns wird immer wieder ge-
spiegelt, dass selbst groe Invest-
mentbanken eine bereichs- und
grenziibergreifende Zusammenar-
beit mit ihrem hierarchischen Orga-
nisationsprinzip nur leidlich hinbe-
kommen. Das mag auch daran lie-
gen, dass herkommliche, hierar-
chisch gegliederte Organisationen
gerade in einem Berufsumfeld, wo
es stark auf die kreative Leistung
und Motivation jedes einzelnen Mit-
arbeiters ankommt, nur méagig er-
folgreich sind.

m Welche Bedeutung hat M&A fiir
den deutschen Mittelstand bezie-
hungsweise fiir die Familienun-
ternehmen? Welche Trends zeich-
nen sich hier ab?

Lehmann: Das Thema M&A ist auch
fir den Mittelstand immer schon
wichtig gewesen. Uber 1000 Trans-
aktionen im Jahr mit deutschen Ziel-
unternehmen machen das deutlich.
Wir beobachten dariiber hinaus,
dass Unternehmer sich immer friiher
iiber die Nachfolge Gedanken ma-
chen. Waren unsere Kunden friiher
héaufig bereits alter als 60 Jahre, sind
sie heute immer haufiger auch An-
fang 50 oder jlinger — gerade die Ge-
neration junger Griinder im Techno-
logieumfeld hat oft eine andere Le-
bensplanung und moéchte nach er-
folgreicher Unternehmensentwick-
lung iiber zehn bis 20 Jahre haufig
noch etwas anderes machen, sich
philanthropisch betétigen oder sich
selbst als Investor breiter, aber dafiir
nicht mehr so tief in einem einzigen
Unternehmen engagieren. Im Ver-
gleich zu den USA, aber auch Eng-
land oder Frankreich ist die Zahl
der Unternehmenstransaktionen in
Deutschland in Relation zum Brutto-
sozialprodukt immer noch deutlich
geringer. Es liegt daher nahe, dass
es unabhingig von der Konjunktur
einen langfristig wachsenden Bedarf
an guter Beratung fiir solche Trans-
aktionen gibt.

m Was sind bei M&A-Transaktionen
in dieser Zielgruppe die besonde-
ren Herausforderungen?

Fesenmeyer: In der Regel ist ein mit-

telstdndisches Unternehmen nicht

auf einen Verkauf vorbereitet, und
dies gilt auch fiir die Unternehmer
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selber. Es gilt, die Vorstellungen der
Inhaber mit den Marktverh&ltnissen
in Einklang zu bringen. Deshalb ist
ein M&A-Prozess im Mittelstand
keine technokratische, sondern eine
hochemotionale Angelegenheit, bei
der sich schon mal die Ziele im Laufe
der Zeit verschieben konnen. Diese
Komplexitét zu beherrschen und die
unternehmerischen Potenziale der
Firma zu verkaufen, ist eine beson-
dere Herausforderung, auf die wir
uns als Mittelstandsberater fokussie-
ren.

m Wie sieht Ihr Markt - M&A-Bera-
tung fiir den Mittelstand — auf
der Anbieterseite aus? Welche
Adressen sind da unterwegs, wel-
che sind Ihre wesentlichen Wett-
bewerber?

Lehmann: Einerseits gibt es zahlrei-

che M&A-Berater im Markt, anderer-

seits beobachten wir, dass sich seit

Jahren nur ausgewdhlte Hauser
nach vorne entwickeln und konstant
in den einschldgigen Rankings gut
platziert sind, in denen wir seit Jah-
ren ebenfalls oben mit dabei sind.
Ein Merkmal, das diese Hauser eint,
ist sicher ihre internationale Pré-
senz. Dazu zdhlen neben den Big-4-
Organisationen (PwC, KPMG, De-
loitte, E&Y, Anmerkung der Redakti-
on) zum Beispiel Altium, Lazard,
Rothschild oder Lincoln. Bei einigen
Wettbewerbern beobachten wir ei-
nen starken Fokus auf Transaktionen
fiir Private-Equity-Investoren. Ob-
wohl wir hier ebenfalls mehrere
Exits pro Jahr begleiten, liegt unser
Fokus stérker auf Nachfolgel6sun-
gen fiir den inhaber- oder familien-
gefiihrten Mittelstand.

m Herr Mai, seit dem vorigen Jahr
kooperiert die Frankfurter Bank-
gesellschaft mit der M&A-Online-

plattform Companylinks. Wie

passt das mit der IMAP-Transakti-

on zusammen?
Mai: In der neuen Konstellation kon-
nen wir mit dem Leistungsangebot
der IMAP sicherlich einen guten Teil
der Bediirfnisse von Familienunter-
nehmern abdecken, aber nicht alle.
Da spielen Umsatz, Ertragskraft und
Grof3e des Unternehmens eine Rolle.
Durch die Kooperation mit Compa-
nylinks stellen wir den Sparkassen
und ihren mittelstindischen Kunden
eine Plattform-Alternative zur Ver-
figung. Entscheidend ist, dass wir
im Verbund das Bediirfnis des von
der Sparkasse meist iiber Jahrzehnte
finanziell begleiteten Unternehmens
und seiner Inhaberfamilie auch im
Prozess der VerdulRerung abdecken.

Das Interview fiihrte Bernd Witt-
kowski.



