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Leistungsspektrum der Transforce  

Mergers & 
Acquisitions  

Finanzierung  Beratung  Beteiligung  

Á Unternehmens -
verkauf/ Nach -
folgeregelung  

Á Unternehmens -
kauf  

Á Management -
beteiligung 
über MBO / 
MBI / LBO  

Á Teilverkauf/ 
Konzernab -
spaltung  

Á Leasing  

Á Sale & lease 
Back  

Á Einkaufs -
finanzierung  

Á Forderungs -
verkauf  

Á Mezzanine  

Á Sonder -
finanzierung  

Á Pre-Merger 
Beratung  

Á Unternehmens -
analyse &  
-bewertung  

Á Strategie -
erstellung  

Á Post -Merger 
Beratung  

Á Integrations -
management  

Á Fondsmanager 
für die 
Columbus 
Investment AG  

Á Investition in 
den deutschen 
Mittelstand 
über VISHNU ï 
Partnerschaft 
in 
Beteiligungen  
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Was versteht man unter Mergers & Acquisitions  

Mergers  &  Acquisitions  ( M&A,  deutsch :  Fusionen  und  Übernahmen)  ist  
eine  von  Banken -  und  Beratungsfirmen  angebotene  Dienstleistung  zur  
strategischen  Neu -  und  Umorientierung  von  Unternehmen  bzw . 
Konzernen,  die  im  wesentlichen  folgende  Vorgänge  umfasst :  
 
Å  Kauf -  und Verkauf von ganzen Unternehmen und Beteiligungen  

Å  Beratung und Koordinierung einer Kauf -  und Verkaufstransaktion unter  

 betriebswirtschaftlichen, rechtlichen und steuerlichen Kriterien  

Å  Auswahl und Vermittlung von Käufern oder Verkäufern  

Å  gegebenenfalls die Zusammenstellung der Finanzierung des Erwerbers  

Å  die Anschlussbetreuung als zweckoptimale Integration des neugekauften  

 Unternehmens in den Unternehmensverbund des Erwerbers bzw. die  

 Herauslösung des verkauften Unternehmens aus dem Unternehmensverbund  

 des Verkäufers  

Å  wertsichernde und -stabilisierende Lösung der Unternehmensnachfolge  
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Stimmung/Trends im Markt der Unternehmenstransaktionen  

Entwicklung der Transaktionsvolumina im detuschen Mittelstand Entwicklung des ifo-Geschäftklimaindex 

Geschätzte Unternehmensnachfolgen 2010-2014 Weltweite M&A Aktivitäten 2000-2010 

ca. 110.000 Nachfolgen  
ca. 110.000 Nachfolgen 
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Á Kostenreduktion durch höhere Kapazitätsauslastung / 

Zusammenlegung von Overheadfunktionen Ą Gene -

rierung  von Skaleneffekten  

Á Bündelung von Transport -  und Logistikaktivitäten  

Á Effizientere Forschungs -  und Entwicklungsarbeiten  

Á Stärkung der Verhandlungsposition auf Beschaffungs -

märkten  

Á Portfoliobereinigung eines diversifizierten Konzerns 

(Divest  Strategie & Konzentration auf Kerngeschäft)  

 

 

 

Á Erweiterung der geografischen Präsenz  

Á Internationalisierung / Erschließung neuer Märkte  

Á Zugang zu neuen Technologien & Ressourcen / Erwei -

terung  des Produktportfolios  

Á Sicherung / Erhöhung der Marktstellung und des 

Marktanteils  

Á Überwindung von Markteintrittsbarrieren  

 

Anlässe von M&A - Transaktionen  

Marktumfeld  Kosten  

Á Fehlender Nachfolger in der Eigentümerfamilie / der 

führenden Gesellschafter  

Á Interessenkonflikte innerhalb des Gesellschafter -

kreises  

Á Komplexe Interimsmanagementlösungen  

Á Nachfolgeprozess wird häufig unterschätzt Ą negative 

Folgen für Strategie und Performance  

 

 

 

Á Zu geringe Unternehmensgröße, um Wettbewerbs -

druck standzuhalten  

Á Hoher Liquiditätsdruck aufgrund von Dumpingpreisen  

Á Zu geringe Finanzkraft für notwendige technologische 

Neuerungen oder Diversifizierung  

Á Zu niedrige Rendite im Hinblick auf eine Shareholder -

Value Orientierung  

Á Zu geringe Finanzierungskraft für Investitionen in 

Anlage -  und Umlaufvermögen  

 

Wettbewerbsdruck  Nachfolge  
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Á Aufgrund  des  demographischen  Wandels  spielen  Nachfolgeregelungen  eine  wichtige  Rolle  für  mittelständische  

Unternehmen  

Jährliche  Unternehmensübertragungen  im  Zeittraum  2010  -  2014  

22.000  

Unternehmen  

mit 287.000  

Beschäftigten  

Übergabegrund  

Alter  

Übergabegrund  

Krankheit  

Übergabegrund  

Tod  

 

Á 110 .000  Unternehmen  werden  bis  2014  zur  
Übergabe  anstehen,  hierbei  sind  1,4 Mio. 
Beschäftigte  betroffen  

Á 44 %  dieser  Unternehmen  werden  
voraussichtlich  von  Familienmitgliedern  
fortgeführt  

Á 10 %  dieser  Unternehmen  werden  
voraussichtlich  von  Führungskräften  
fortgeführt  

Á 21 %  dieser  Unternehmen  werden  
voraussichtlich  an  Finanz  oder  
Strategischen  Investoren  verkauft  

Á 17 %  dieser  Unternehmen  werden  
voraussichtlich  von  externen  
Führungskräften  fortgeführt  

Á 8 %  dieser  Unternehmen  werden  
voraussichtlich  stillgelegt  

Quelle: IFM Bonn  

Übergabegrund  

Vorgezogener  

Verkauf  

Gründe für die Unternehmensübertragung  



Farben  

Linienstärken  
1,75 Punkte  

Button  

2 1 

2 

2 1 

1 2 

1 

1 

>>  

7  
Mergers & Acquisitions ï Chancen für Unternehmensnachfolge und Wachstum im Mittelstand ï Wiehl, 12.04.2011  

Mögliche Handlungsoptionen bei Nachfolge  

Á Übergabe innerhalb der Familie  

Á Bedarf mehrjähriger Einführung und 

Einarbeitung eines Familienmitglieds  

 

Familienmitglied  

Á Übergabe/ ggf. Verkauf der 

Unternehmensführung an einen internen 

Mitarbeiter auf Führungsebene (MBO) oder 

an einen erfahrenen externen Manager (MBI)  Übergabe an ..  

Verkauf an ..  

Management  

Á Verkauf des Unternehmens an ein anderes 

Unternehmen der gleichen Branche  

Á Strategischer Verkauf an einen bevorzug -

ten / wichtigen Lieferanten  

Á Strategischer Verkauf an einen bevorzug -

ten / wichtigen Kunden  

 

Unternehmen  

Á Verkauf an eine Private Equity Gesellschaft 

mit klarer strategischer Marschrichtung wie 

z.B.   

üWachstum  

ü Restrukturierung  

Á Investment auf Zeit  

ÁGgf. Option auf Kombination mit MBO/MBI  

 

 

Finanzinvestor  



Farben  

Linienstärken  
1,75 Punkte  

Button  

2 1 

2 

2 1 

1 2 

1 

1 

>>  

8  
Mergers & Acquisitions ï Chancen für Unternehmensnachfolge und Wachstum im Mittelstand ï Wiehl, 12.04.2011  

Umsatz 
in EUR Anzahl proportional kumuliert in Mrd. EUR anteil kumuliert

17.500 - 1 Mio 2.852.497       89,51% 89,51% 476,6             8,81% 8,81%

1 - 2 Mio 145.855         4,58% 94,08% 204,2             3,77% 12,58%

2 - 10 Mio 142.742         4,48% 98,56% 594,0             10,98% 23,55%

10 - 50 Mio 35.034           1,10% 99,66% 724,9             13,39% 36,95%

50 Mio plus 10.750           0,34% 100,00% 3.412,6          63,05% 100,00%

Total 3.186.878      100,00% 100,00% 5.412,3          100,00% 100,00%

Umsatz 
in EUR Anzahl proportional kumuliert in Mrd. EUR anteil kumuliert

17.500 - 1 Mio 592.229         88,74% 88,74% 101,7             7,48% 7,48%

1 - 2 Mio 31.537           4,73% 93,47% 44,1              3,24% 10,72%

2 - 10 Mio 32.141           4,82% 98,28% 135,1             9,94% 20,66%

10 - 50 Mio 8.658             1,30% 99,58% 181,4             13,34% 34,00%

50 Mio plus 2.810             0,42% 100,00% 897,3             66,00% 100,00%

Total 667.375         100,00% 100,00% 1.359,6          100,00% 100,00%

Unternehmensanzahl Umsatz-
Nordrhein-Westfalen

Deutschland
Unternehmensanzahl Umsatz-

Marktvolumen :   

In  Deutschland  gibt  es  83 .000  Unternehmen  mit  einem  Umsatz  zwischen  5  ï 250  Mio . EUR  

Quelle: IFM Bonn  

Rolle des Mittelstands in der deutschen Wirtschaft (1)  
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Der  deutsche  Mittelstand  hat  eine  wichtige  Bedeutung  als  Motor  für  Wirtschaft  und  Beschäftigung  

in  Deutschland . 

Worunter  verstehen  wir  ĂMittelstandñ:  

Á Dies  sind  z.B. Familienunternemen  bzw . Inhabergeführte  Unternehmen  

Á Weitgehend  unabhängig  

Á Umsatz :  5 -  250  Mio. EUR 

Quelle: IFM Bonn  

Rolle des Mittelstands in der deutschen Wirtschaft (2)  

Anteil  von  mittelständischen  Unternehmen  mit  einem  Umsatz  zwischen  5 ï 250  Mio. EUR:  
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In  den  Branchen  Maschinenbau  und  IT,  Internet  &  Software  wurden  die  meisten  Transaktionen  

durchgeführt  

Unternehmenstransaktionen im deutschen Mittelstand  

Quelle: M&A International  
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Unternehmenstransaktionen im deutschen Mittelstand  

ÅPrivate Equity Investoren  engagieren sich zunehmend im deutschen Mittelstand  

Quelle: M&A International  
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Grundsätzlich entsteht im Rahmen einer 
Unternehmenstransaktion folgender Zielkonflikt:  
 
Der Käufer will sich erst binden, wenn der Verkäufer ihn  
umfassend informiert hat  
 
Der Verkäufer will vertrauliche Unternehmensinformationen  
(Ertrag, Umsatz, Lieferanten, etc.) dem Käufer erst dann  
offenbaren, wenn der Kaufvertrag sicher geschlossen wird.  

Zielkonflikt von M&A Transaktionen  

 Die  Rolle  des  M&A  Beraters  besteht  nicht  nur  in  der  reinen  Vermittlung,  sondern  vor  allem  

 auch  im  Ausgleich  und  der  Moderation  der  divergierenden  Interessen  der  einzelnen  

 Protagonisten!  
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Interessenlagen der unterschiedlichen Protagonisten  

Nachfolgeprozess  

Á Unternehmensfort -

führung / Kontinuität  

Á Führungskontinuität  

Á Vertrauen  

Á Erhaltung & Schaffung 

von Perspektiven  

ÁWahrnehmung von 

Marktchancen  

Á Sicherung der Unter -

nehmenssubstanz  und 

der Arbeitsplätze  

 

 

Mitarbeiter, Lieferanten,  
Gläubiger  

Á Sicherung Lebenswerk  

Á Alterssicherung  

Á Verantwortung gegen -

über den Mitarbeitern  

Á Erhaltung der Unab -

hängkeit  

Á Erhaltung der Unter -

nehmenskultur  

Á Hoher Verkaufspreis  

ÁGeringe Steuerlast  

Á Schaffung neuer 

Arbeitsplätze  

Á Einflussmöglichkeiten  

Unternehmer  

ÁMitspracherechte  

ÁMinimierung Steuerlast  

Á Vermögensmaximie -

rung  

 

 

Sonstige  

Á Akzeptanz  

Á Handlungsfreiheiten / 

Änderungsspielraum  

Á Investitionsmittel  

ÁMinimierung finanzieller 

und steuerlicher 

Belastungen  

 

 

Nachfolger  
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Kaufpreis -  
erwartung 

des  
Verkäufers  

Bewertung  
des  

Käufers  

Eigenkapital  

Verschuld -  
ungs -  

kapazität  
aus  

Bankensicht  

Während der Krise  Nach der Krise  

1  1  

2  

3  

Kaufpreis -  
erwartung 

des  
Verkäufers  Bewertung  

des  
Käufers  

Verschuld -  
ungs -  

kapazität  
aus  

Bankensicht  

Eigenkapital  

Nach erfolgreicher Liquiditäts -
sicherung rücken strategische 
Themen wieder mehr in den Fokus 
der Unternehmer  
 

       Realistischere Kaufpreiserwar -                

           tungen der Verkäufer treffen auf  
           anziehende Bewertungen der  
           Käufer  
 
           Bereitschaft der Banken zur  
           Kreditvergabe steigt  
 
 
           Käufer sind bereit den Kaufpreis  
           mit einer höheren Eigenkapital -    
           quote zu finanzieren  
 
            

1 

2 

3 

ÁBei  Zukauf  durch  Inhabergeführte  Unternehmen  bleibt  die  Finanzierung  häufig  eine  

Herausforderung  

Kaufpreiserwartungen im deutschen Mittelstand  
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ÁBeherrschen der Komplexität  

ÁFrühzeitig beginnen  

ÁFamiliärere Aspekte  

ÁRichtigen Nachfolger finden  

ÁRealistischer Verkaufspreis  

ÁRealistische Finanzierung  

ÁNachfolger Integration  

 

Herausforderung und Hindernisse bei Unternehmensnachfolge  

ÁKein langfristiger Nachfolgeplan  

ÁUnrealistische Preisvorstellungen  

ÁUnternehmer führt Transaktion alleine durch  

ÁFokus auf eine Lösung, Verhandlung mit nur einem 

Interessenten  

ÁMangelnde Steuerung der Informationen an den 

potentiellen Käufer  

ÁKein interessanter Investment case  für Externe  

ÁSpäter Einbezug der Banken, Fehleinschätzung der 

Finanzierbarkeit  

ÁVernachlässigung des operativen Geschäfts,  

ÁÜberschätzung der Ertragspotentiale und 

Synergieeffekte  

ÁManagement nicht einbezogen  

Hindernisse  Herausforderungen  
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Fazit Unternehmensnachfolge  

Fazit:  
 
- Unternehmensnachfolge ist ein komplexer Prozess, 

der schon lange vor dem Status -Quo geplant und 
professionell strukturiert sein sollte  

 
- Bei einer externen Nachfolgelösung ist die bewusste 

Entscheidung und die Organisation eines geordneten 
Verkaufsprozesses essentiell für den Erfolg einer 
Transaktion  

 

 Nicht aus Anlass, also Ăreaktivñ sondern vielmehr 

 Ăproaktiv ñ handeln!  
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Diskussion  

Rahmenbedingungen für 
Verkauf  

 

Zeitachse  

Erwarteter Kaufpreis  

Potentielle Käufer  

Long List  

Black List  

Definition Projektregeln  

Zusammenstellung des 
Teams  

Markt - , Branchen - , 
Unternehmens -  

analysen  

 

è  Information 
 Memorandum  

Strategie -    
überlegungen  

 

Berechnung der 
Unternehmens -

bewertung  

 

Evaluierung und 
Bewertung von 

potentiellen 
Käufertypen  

Entscheidung zum 
Verkauf von 

Unternehmen oder 
Unternehmensteilen  

Ansprache der 
Long List 

Kandidaten  

 

 

Indikative 
Angebote  

 

 

Management  

Gespräche  

 

 

Verbindliche  

Angebote  

 

 

Auswahl  
Verhandlungs -

partner  

 
Due Diligence  

 

 

 

 

Verhandlung  

 

 

 

 

 

Signing  
 

 

 

 

 

Closing  

 

 

 

Phase 3  

  Abschluss  

Phase 2  

Vermarktung  

Phase 1  

Vorbereitung  

Vorüberlegungen  

Strategie  

Professioneller Ablauf einer M&A Transaktion am Beispiel 
eines Verkaufsprozesses  

4 Wochen  8 - 12 Wochen  8 - 10 Wochen  4 - 8 Wochen  
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Phase 1  
Vorbereitung  

 Vorüber -
legungen  
Strategie  

Phase 2  
Approach  

Phase 4  
Integration  

Phase 3  
Verhandlung  

Phase 1 ï 
Vorbereitungen  

 

Diskussion Rahmen -
bedingungen für 

Transaktion:  
 

Zeitachse  

Investition, 
erwarteter Kaufpreis  

 

Potentielle 
Partner/Verkäufer  

Long List / Black List  
 

Definition Projekt -
regeln und Zu -

sammenstellung  
Team  

 

Markt - , Branchen - , 
Unternehmens -

analysen, Exposé  

Strategische 
Vorüberlegungen  

 

Strategische 
Standortbestimmung 

u. Alternativen  

 

Konkretisierung 
strategischer 

Handlungsoptionen  

 

Entscheidung  

 

zur strategischen 
Partnerschaft  

 

zum Merger  

 

zum Zukauf  

Phase 3 ï 
Verhandlung  

 

Due Diligence  
(bei Partnerschaft nur 

punktuelle 
Vertiefungs -
gespräche)  

 

Verhandlung  

 

Signing  

 

Closing  

 

Kommerzielle 
Finalisierung  

Zukauf  

  

 

Ansprache potenzieller 
Targets  

 

Management 
Gespräche  

 

Indikative Angebote  

 

Vertiefungsgespräche 
& verb. Angebot  

 
Auswahl finales Target  

Professioneller Ablauf einer M&A Transaktion am Beispiel 
eines Zukauf - Prozesses  

Phase 4 -
Integration  

  

Carve -out  

 

Integration  

 

Aufbau neuer 
Strukturen  

 

Umsetzung Strategie  

4 Wochen  8 - 12 Wochen  8 - 12 Wochen  4 - 8 Wochen  6 - 12 Monate  


