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Unternehmensverkauf: Unser strukturierter Prozess

Phase

Ziele

Arbeits- 
schritte

Added
value

Vorbereitung Marktansprache Due Dilligence & Verhandlung Transaktion

Aufbereitung relevanter Verkaufs-
unterlagen und Informationen

Informationstransparenz für Investoren schaffen und  
Wettbewerb maximieren

Endverhandlungen und Vertrags-
unterzeichnung

	⚫ Entwicklung und Formulierung 
der Verkaufsstrategie

	⚫ Aufbereitung der Verkaufs- 
unterlagen

	‒ Kurzbeschreibung des zum 
Verkauf stehenden Unter- 
nehmens in anonymisierter 
Form (Teaser)

	‒ Informationsmemorandum
	‒ Vertraulichkeitserklärung

	⚫ Identifikation potenzieller Käufer 
(Investoren) und Erstellung einer 
Investorenliste

	⚫ Vorbereitung und Koordination 
des digitalen Datenraums

	⚫ Ansprache der ausgewählten 
Investoren mit Teaser & Ver- 
traulichkeitserklärung

	⚫ Bereitstellung des Informations-
memorandums und der weiteren 
Ablaufinformation zur Transaktion 
(Prozessbrief)

	⚫ Laufende Unterstützung der 
Interessenten

	⚫ Vervollständigung Datenraum

	⚫ Start des Datenraums  
(zunächst limitierter Zugang)

	⚫ Kaufvertragserstellung
	⚫ Koordination der Informations- 

und Management-Meetings
	⚫ Einholung von Interessens- 

bekundungen
	⚫ Analyse und Auswertung  

verbindlicher Angebote
	⚫ Vorverhandlung Kaufvertrag

	⚫ Erweiterung des Datenraums
	⚫ Begleitung der finalen Abschluss- 

verhandlungen und endgültigen 
Kaufpreisfindung

	⚫ Unterzeichnung des Kaufvertrags 
(Signing)

	⚫ Abschluss der Transaktion  
(Closing)

Wertmaximierung durch eine  
fokussierte Investorenliste und 
Verkaufsunterlagen, welche die 
Kernwerte des Unternehmens 
hervorheben

Prozessbeschleunigung durch 
Kontakte zu relevanten Investoren 
und einschlägige Erfahrung in der 
Steuerung des Bieterprozesses

Steigerung der Effizienz durch ein-
schlägige Prozesserfahrung und 
fokussiertes Projektmanagement

Wertmaximierung und Sicher-
stellung, dass alle wertrelevanten 
Aspekte berücksichtigt werden

3 – 6 Wochen 4 – 8 Wochen 8 –12 Wochen 1 – 2 Wochen


