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EIN ERFOLGREICHES UNTERNEHMEN 
NICHT LAIENHAFT VERKAUFEN

Der Verkauf eines Unternehmens stellt
für den Eigentümer einen in der Regel
einmaligen Vorgang dar. Eine zielstre-
bige und professionelle Vorgehens-
weise unter Einbindung eines
unabhängigen Beraters erscheint des-
halb unerlässlich, denn viele Dinge
sind zu beachten. Darüber sprachen
wir mit Manfred C. Ferber, unabhängi-
ger Berater, selbst Unternehmer und
Corporate Finance-Experte.

Ab wann raten Sie, zum Unterneh-
mensverkauf einen Berater hinzuzu-
ziehen?
Manfred C. Ferber: Wir empfehlen
mittelständischen Unternehmen bei
einer Transaktionsgröße von über A 20
Mio. unbedingt einen professionellen
Mergers & Acquisitions (kurz M&A)-
Berater zu engagieren. Denn es ist ein
Widerspruch, ein Unternehmen erfolg-
reich aufzubauen und professionell zu
managen, um es dann laienhaft zu ver-
kaufen. Der gesamte Verkaufsprozess
muss optimal vorbereitet und gesteu-
ert werden, damit ein zügiger Ab-
schluss der Transaktion mit dem
bestmöglichen Partner zu optimalen
Bedingungen erreicht werden kann.

Diese Ziele sollten mit Hilfe eines
M&A-Beraters erreicht werden:
• Diskrete Durchführung der Trans-

aktion
• Abschluss der Transaktion mit dem

bestmöglichen Partner
• Optimierung des Verkaufsprozesses

und der Konditionen (einschließlich
Garantien und Gewährleistungen)

Wie kann dieser Prozess optimal vor-
bereitet und gesteuert werden?
Sämtliche Informationen, Risiken und
Potenziale müssen frühzeitig identifi-
ziert und mit entsprechenden Antwor-
ten und Maßnahmen versehen werden.
Je besser und vollständiger diese Vor-
bereitungen sind, desto reibungsloser
können die Gespräche mit den Interes-
senten zeitgleich durchgeführt werden. 

Eine gute Vorbereitung auf alle mögli-
chen Fragen schafft Vertrauen bei den
Interessenten und die Gewissheit, dass
Gespräche mit anderen Interessenten
auch erfolgversprechend verlaufen
können. Auf diese Weise kann der Ver-
käufer bzw. sein Berater auch glaub-
haft machen, zeitgleich für mehrere
Interessenten feste Deadlines zu eta-
blieren, um damit ein auktionsähnli-
ches Vorgehen bis zur Unterschrift zu
ermöglichen. 

Obwohl es nicht immer gelingt, bis zur
Unterschrift zwei oder drei vergleich-
bare Interessenten zu haben, sollte die
Prozesssteuerung des M&A-Beraters
dem Ideal einer auktionsnahen Veran-
staltung mit wenigen, selektierten Be-
teiligten möglichst nahe kommen.

Wie sehen die wesentlichen Schritte
beim Unternehmensverkauf aus?
Die wesentlichen Schritte beim Unter-
nehmensverkauf sind:
• Erstellung eines umfassenden Infor-

mationsmemorandums
• Erarbeitung einer qualitativen Part-

nerliste und Ansprache

• Koordination bei der Erstellung Da-
tenraum und Managementpräsenta-
tion

• Partnergespräche und Verhandlun-
gen

• Closing

Wo liegen die kritischen Felder bei die-
ser Corporate Finance-Transaktion?
Die Erstellung des Informationsme-
morandums ist ein wichtiger Grund-
stein einer Transaktion, da jeder
strategisch interessierte potenzielle
Käufer eine klare Vorstellung von dem
zu erwerbenden Unternehmen bekom-
men soll. Dieses Memorandum gibt
dem Käufer Einblick in die Potenziale
des Unternehmens und weist zugleich
kritische Punkte auf, wo entsprechend
frühzeitig Lösungen gefunden werden
können. 

Die Selektion und Ansprache potenzi-
eller Partner zeichnet einen M&A-Be-
rater aus. Diese Auswahl wird im
Laufe des Verkaufsprozesses verfei-
nert. Die Routine und Erfahrung des
Beraters wird dann letztendlich in der
gesamten Prozesssteuerung sowie ins-
besondere in den Verhandlungen auf
den Prüfstand gestellt, wenn er unter
den vorhandenen Interessenten den
optimalen Käufer finden muss.

Wie schon erwähnt erfordert all dies
ein absolutes Vertrauensverhältnis
zwischen Mandant und Berater...
Das Vertrauensverhältnis zwischen
Mandant und Berater basiert insbe-
sondere auf der Kompetenz des Bera-
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„Ich habe ein erfolgversprechendes
Unternehmen und brauche zusätzli-
ches Eigenkapital.“ So oder so ähn-
lich beginnt oft der erste persönliche
Kontakt zwischen einem Unterneh-
mer und einer Beteiligungsgesell-
schaft. 

Bei Geld hört bekanntlich die Gemüt-
lichkeit auf – beide Seiten sind daher gut beraten, sich über
den möglichen Partner zu informieren und die Modalitäten
einer Beteiligung abzuklären.

Gerade für Unternehmer, die weiterhin die volle Entschei-
dungshoheit über ihren Betrieb behalten wollen, ist die Frage
der Mitbestimmungsrechte wichtig. Generell gilt: Bei einer
offenen Beteiligung, zum Beispiel in Form von GmbH-An-
teilen, erhält der Beteiligungspartner alle durch Gesetz und
in der GmbH-Satzung vereinbarten Mitbestimmungsrechte.
Hingegen ist bei einer stillen Beteiligung der Umfang der
Mitspracherechte individuell vereinbar. 

Beteiligungskapital wird ohne dingliche Sicherheit gewährt,
es steht unmittelbar in der Haftung und ist am Unterneh-
merrisiko beteiligt. Diese im Vergleich zum Kredit andere
Qualität muss ihren Niederschlag auch in den Konditionen
finden. Bei einer stillen Beteiligung ist es üblich, ein lau-
fendes Beteiligungsentgelt und eine Gewinnbeteiligung zu
vereinbaren. 

Und wie wird man einen Beteiligungspartner wieder los?
Auch die Ausstiegsmodalitäten sollten bereits bei Vertrags-
abschluss festgelegt werden. Bei der BayBG ist eine Lauf-
zeit von 5-10 Jahren die Regel. Neben diesen harten sind
auch die so genannten weichen Faktoren zu prüfen.

Auf der anderen Seite wird auch die Beteiligungsgesell-
schaft den möglichen neuen Partner unter die Lupe nehmen:
Entwicklung der Mitarbeiterzahlen, Umsätze, Ertragsper-
spektiven. Für die BayBG gilt: Ein realistischer Business-
plan ist zwar eine notwendige, aber noch keine hinreichende
Bedingung. Relevant sind die Produktion, der Markt und die
Mitarbeiter. Noch wichtiger ist aber die Persönlichkeit des
Unternehmers. Nur wenn wir in ihn Vertrauen haben, enga-
gieren wir uns. 

KONTAKT: WWW.BAYBG.DE
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ters. Es ist unabdinglich für die erforderliche Rollenvertei-
lung im Verkaufsprozess. Die Kompetenz des Beraters zeigt
sich dabei praktisch in jedem einzelnen Arbeitsschritt. In je-
der Phase sollte der Mandant erkennen, dass die Nützlich-
keit und Professionalität des Beraters für den Mandanten
von erheblichem Vorteil ist. 
Die Tatsache, dass der M&A-Berater überwiegend erfolgs-
abhängig und ausschließlich von seinem Mandanten hono-
riert wird, schafft zusätzliches Vertrauen.

Sie zählen zu den führenden unabhängigen M&A-Beratern
in Deutschland. Welche Bedeutung messen Sie den Mergers
& Acquisitions-Transaktionen in der Zukunft bei?
Der Mergers & Acquisitions-Markt in der Zukunft wird
wachsen und auch in Deutschland noch professioneller wer-
den. M&A-Transaktionen gehören zum Basisinstrumenta-
rium jeder erfolgreichen Unternehmensführung, und zwar
nicht nur für börsennotierte Unternehmen, sondern auch für
mittlere und größere Familienunternehmen. 
Wir schließen regelmäßig ca. sieben bis zehn Transaktionen
pro Jahr ab –- seit unserer Gründung 1988 insgesamt über
200. 
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DR. FERBER & PARTNER GMBH
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TELEFON 0 89/41 95 16-0
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KURZ VORGESTELLT

Fachspezifische Kenntnisse und langjährige Erfahrung
durch eine hohe Anzahl von abgeschlossenen Trans-
aktionen ermöglichen Dr. Ferber & Partner eine Opti-
mierung der Entscheidungssituation zur Durchführung
und zum Gelingen einer Transaktion.
Dr. Ferber & Partner ist auf die folgenden Aufgaben-
stellungen spezialisiert:

Mergers & Acquisitions
• Unternehmensverkauf

- Veräußerung von Unternehmen,
Unternehmensanteilen und Beteiligungen 

• Unternehmenskauf
- Gezielter Erwerb von Unternehmen
- Systematische Suche nach Akquisitionszielen 

Management Buy-Out / Buy-In
• Übernahme eines Unternehmens 

Zu den erfolgreich begleiteten Transaktionen dieses
Jahres gehören der Kauf der VIATRIS-Gruppe in Frank-
furt durch die  Advent International Private Equity Funds,
USA, im August oder auch der Verkauf der Frigeo-Werk
Beltle GmbH & Co Remshalden an die Katjes Fassin
GmbH + Co KG Emmerich im Juni.


