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Standard-Ablaufplan einer M&A Beratung fiir den Verkaufer eines Unternehmens

Die M&A-Beratung fir einen Verkaufer umfasst mehrere Phasen, die systematisch und grindlich
durchgefuhrt werden mussen, um den bestmdglichen Verkaufspreis und eine reibungslose
Transaktion sicherzustellen. Hier ist ein realistischer Ablaufplan fur die Beratung eines
Unternehmensverkaufers:

Phase 1: Vorbereitung und Analyse (Dauer: 4-6 Wochen)
1. Initiales Gesprach und Zieldefinition
o Treffen mit dem Verkaufer zur Besprechung der Zielsetzungen des
Verkaufsprozesses.
o Klarung von Erwartungen und Prioritaten (z.B. Preis, Kauferprofil, Zeitrahmen).
o Festlegung des Beraterteams und der Aufgabenverteilung.
2. Due Diligence-Vorbereitung
o Sammlung relevanter Unternehmensinformationen (Bilanzen, Vertrage,
Kundenstammdaten, Patente etc.).
o Ermittlung moglicher Risiken, die den Unternehmenswert oder den
Verkaufsprozess beeintrachtigen kénnten.
o Uberprl'jfung der rechtlichen, steuerlichen und finanziellen Struktur des
Unternehmens.
o Sicherstellung, dass alle Dokumente und Vertrage auf dem neuesten Stand sind.
3. Bewertung des Unternehmens
o Durchfuhrung einer Unternehmensbewertung auf Basis verschiedener Methoden
(z.B. Ertragswertmethode, Multiplikatorenverfahren).
o Erstellung eines detaillierten Wertberichts, der als Grundlage fur die
Preisgestaltung dient.
4. Festlegung der Verkaufsstrategie
o Entscheidung Uber den Verkaufsansatz (z.B. Verkauf an strategische Kaufer,
Finanzinvestoren oder Management Buy-out).
o Festlegung der Kommunikationsstrategie (z.B. vertraulich vs. 6ffentlich).
o Erstellung eines Informationsmemorandums (IM) und einer Marketingstrategie.

Phase 2: Marketing und Kauferansprache (Dauer: 6-8 Wochen)
1. Erstellung des Informationsmemorandums (IM)

o Das IM enthalt alle wichtigen Informationen zum Unternehmen, das verkauft
werden soll, einschlieBlich Marktanalysen, Finanzkennzahlen, Geschaftsmodell
und Wachstumspotenzial.

o DasIM wird so erstellt, dass es potenzielle Kdufer anspricht und gleichzeitig
sensible Informationen schtzt.

2. Kauferansprache und -identifikation

o ldentifikation potenzieller K&dufer, sowohl aus dem Kreis der strategischen als
auch der finanziellen Kaufer (Private Equity, Family Offices).

o Direktansprache potenzieller Kdufer durch den Berater, ggf. Gber ein Netzwerk
oder durch M&A-Plattformen.

o Durchfuhrung von MarketingmaBnahmen (z.B. vertrauliche Datenrdume,
Webinare, Direktmailings).

3. Vertraulichkeitsvereinbarungen (NDAs)
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o Bevor sensible Unternehmensdaten geteilt werden, missen alle potenziellen
Kaufer eine Vertraulichkeitsvereinbarung (Non-Disclosure Agreement, NDA)
unterzeichnen.
4. Erste Gesprache und Interessenbekundungen
o Durchfuhrung erster Gesprache und Meetings mit interessierten Kaufern.
o Sichtung der ersten Angebote und Interessenbekundungen.

Phase 3: Verhandlung und Due Diligence (Dauer: 8-12 Wochen)
1. Auswahl der Interessenten und Einladung zur Due Diligence
o Auswahl der qualifizierten Kaufer, die zu einer intensiveren Verhandlung und Due
Diligence eingeladen werden.
o Ubergabe von detaillierteren Informationen zur Durchfiihrung der Due Diligence
(z.B. durch den Zugang zu einem Datenraum).
2. Verhandlungen
o Festlegung der Preisvorstellungen und Bedingungen des Verkaufs.
o Durchfuhrung intensiver Verhandlungen Uber den Preis, die Struktur des Deals
und maogliche Anpassungen.
o Einbeziehung von Steuer- und Rechtsberatern zur Klarung von steuerlichen
Auswirkungen und rechtlichen Rahmenbedingungen.
3. Due Diligence des Kaufers
o Der Kaufer fahrt eine griindliche Due Diligence durch, bei der alle relevanten
Informationen Uberprift werden (Finanzen, rechtliche Verhaltnisse,
Geschaftsmodelle, Marktstellung etc.).
o Begleitung des Verkaufers durch diesen Prozess, Beantwortung von Fragen und
Bereitstellung zusatzlicher Informationen, um Verzégerungen zu vermeiden.

Phase 4: Vertragsgestaltung und Abschluss (Dauer: 4-6 Wochen)
1. Finale Verhandlungen und Preisfindung
o Nach Abschluss der Due Diligence werden alle offenen Fragen und maoglichen
Anpassungen in Bezug auf den Preis und die Vertragsbedingungen geklart.
o Einigung auf den endgultigen Kaufpreis und die Modalitaten der Zahlung.
2. Erstellung des Kaufvertrages
o Erarbeitung des endgultigen Kaufvertrags, einschlieBlich der Vereinbarungen zu
Zahlung, Haftung, Garantien und Garantieforderungen.
o Rechtliche Prafung und Anpassung durch die Anwaltskanzleien des Verkaufers
und Kaufers.
3. Abschluss der Transaktion
o Unterzeichnung des Kaufvertrags und Durchflihrung der Zahlung.
o Ubergabe des Unternehmens an den Kaufer.
o Abwicklung von Formalititen (z.B. Ubergabe von Aktien, Ubertragung von
Vertragen, Kommunikation mit Mitarbeitern und Stakeholdern).

Phase 5: Nach dem Verkauf (Dauer: 4-6 Wochen)
1. Nachbetreuung und Integration (falls erforderlich)
o Unterstiitzung des Verkaufers bei der Ubergabe an den Kiufer, um eine nahtlose
Integration zu gewahrleisten.
o Beratung des Verkaufers zu steuerlichen und rechtlichen Fragen im
Zusammenhang mit dem Verkauf.



-

B

*

Standardablauf einer M&A Beratung

CEIGNE

)

ALEXANDER SCHOEPPE

RECHTSANWALT
INSOLVENZVERWALTER

o Vorbereitung und Kommunikation mit den Mitarbeitern Gber den Verkauf.
2. Abschluss des Projekts
o Abschluss des Projekts mit einer finalen Besprechung zwischen Verkaufer und
Berater.
o Auswertung der gesamten Transaktion und der Einhaltung der Verkaufsziele.

Gesamtzeitrahmen

Der gesamte M&A-Prozess dauert in der Regel 6 bis 12 Monate, je nach Komplexitat des
Unternehmens, der Verhandlungssituation und den Due-Diligence-Anforderungen. In
Einzelfallen, in denen der Markt besonders schnelllebig oder die Verhandlungen besonders
komplex sind, kann sich der Zeitrahmen entsprechend verlangern.

Fazit

Eine erfolgreiche M&A-Transaktion erfordert eine umfassende und strukturierte Beratung. Als
Berater des Verkaufers mussen Sie den gesamten Prozess begleiten, von der strategischen
Vorbereitung bis zum Vertragsabschluss. Es ist entscheidend, dass alle Aspekte des
Unternehmens —von der Bewertung Gber die Kauferansprache bis hin zur rechtlichen Struktur -
grundlich berucksichtigt werden, um den bestmaoglichen Verkaufspreis zu erzielen und den
Erfolg des Unternehmens langfristig zu sichern.



