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Der Verkaufsprozess im (Private Equity) Kontext
Erst im Verkaufsprozess wird schlussendlich der Erfolg einer Investition bestimmt –Erst im Verkaufsprozess wird schlussendlich der Erfolg einer Investition bestimmt 
die Equity Story im Exit ist dabei von entscheidender Bedeutung

Risk
Akquisitions-
prozess

Portfolio Phase / 
Operative Entwicklung

Verkaufs-
prozess

Langfristige Perspektive bei der UnternehmensentwicklungLangfristige Perspektive bei der Unternehmensentwicklung
Berücksichtigung der Implikationen von Entscheidungen auf den zukünftigen Exit

Ei t U t h it t P d t E it St k (f t) iEin gutes Unternehmen mit guten Prognosen und guter Equity Story kann (fast) immer 
verkauft werden
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Verschiedene Aspekte müssen berücksichtigt und adressiert werden – ein geeigneter
Verkaufsvorbereitungen – Einige Schlüsselfragen
Verschiedene Aspekte müssen berücksichtigt und adressiert werden ein geeigneter 
Prozessaufbau und das richtige Timing sind entscheidend für einen erfolgreichen Verkauf

Zeitliche Restriktionen
Wie gut ist das Unternehmen vorbereitet? Attraktivität / Entwicklung
Wie viel Zeit für Vorbereitungen ist nötig / 
vorhanden?
Bis wann muss ein Exit erfolgt sein?

g
Wie ist der Entwicklungsstand des 
Unternehmens?
Hat es die richtige Struktur 
(Berichtswesen etc.)?

VERKAUF
- Wann?

Ist die Equity Story für die künftigen 
Eigentümer ausreichend attraktiv? 
Für welche Art von Investoren ist 
die Equity Story attraktiv? 

Marktumfeld
Wie entwickeln sich die 
Konditionen am Kredit- und 
Aktienmarkt? Wann?

- Wie?
q y y

Gibt es konkurrierende 
Angebote / Prozesse  ?
Nachfrage von Eigen- und 
Fremdkapitalinvestoren?

Interessenten
Anzahl der interessierten Parteien?Fremdkapitalinvestoren?
Käufertypen? 
Möglichkeit und Bereitschaft zu 
bezahlen?
K flikt ?

Interessen der beteiligten Akteure
Franchise- / Reputations-Aspekte begünstigen / 
schließen bestimmte Verkaufsoptionen aus
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Konflikte? schließen bestimmte Verkaufsoptionen aus
Präferenz von Management, Gewerkschaften, etc. 
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Ein Dual / Triple Track Verkaufsprozess gewährt ein Maximum an Flexibilität, Verkaufssicherheit
Dual / Triple Track Verfahren – Wesentliche Aspekte
Ein Dual / Triple Track Verkaufsprozess gewährt ein Maximum an Flexibilität, Verkaufssicherheit 
und Wettbewerb - aber: Optionalität führt immer zu zusätzlichen Risiken und Kosten

Maximale Flexibilität & 
Prozesssicherheit

Wertmaximierung
Ei K it l kt k iProzesssicherheit

Fähigkeit auf Marktentwicklungen zu reagieren

Eliminiert Abhängigkeit von einer Investorenklasse 

Interesse und Verfügbarkeit der Tracks kann letztlich 
nur im tatsächlichen Prozess beurteilt werden

Ein Kapitalmarktprozess kann ein 
wertvoller Anstoss für das Interesse von 
strategischen oder Finanzinvestoren  sein

Flexibilität zwischen den Tracks zu 
wechseln erhöht den Druck und kann für 

Dual / Triple Track 
Verkaufsprozess 

nur im tatsächlichen Prozess beurteilt werden 

Synergien zwischen den Tracks können die 
Optionalitäten und die Attraktivtät 
einzelner Tracks erhöhen

alle Tracks wertmaximierend wirken

Wertvolles Werkzeug, um die Teilnehmer  
zu disziplinieren und ehrlich zu halten

Kosten & Herausforderungen
Management - und Organisationskapazität,
operative und prozessuale Nachteile

Erforderliche Vorbereitungs- und Durchführungszeit 
beschränkt die zeitliche Flexibilität

Negative Interdependenzen, z.B. mögliche negative 
Signaleffekte zwischen den verschiedenen 
Verkaufsoptionen
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Verkaufsoptionen 



Ausreichende Vorbereitung und Fokus auf den Prozess sind wichtig, damit ein Dual / Triple
Dual / Triple Track Verfahren – Überlegungen zum Prozess
Ausreichende Vorbereitung und Fokus auf den Prozess sind wichtig, damit ein Dual / Triple 
Track Prozess funktioniert und Mehrwert schafft

Prozessaufbau
Wi kö P i ik i h ä kt d

Timing
S llt i T k füh d i d d PWie können Prozessrisiken eingeschränkt und 

gemildert werden? 
Wie können Dokumentationssynergien am 
besten genutzt und Effektivität gesichert 
werden?

Sollte ein Track führend sein oder der Prozess 
komplett parallel gefahren werden? 
IPO Fenster und Marktentwicklungen 
beschränken den Zeitrahmen

werden? 
Wie viele Teilnehmer können innerhalb des 
vorgegebenen Zeitrahmens in einem M&A 
Prozess bewältigt werden? 
Wie können komplizierte Due Diligence

Welche Fenster werden verfügbar sein / 
sollten anvisiert werden? 
Wie lange sollte ein paralleler Prozess 
verfolgt werden? 

Wie können komplizierte Due Diligence 
Anforderungen einiger Teilnehmer adressiert 
werden? 
Welche Berater sind notwendig und wie sollten 
Verantwortlichkeiten verteilt werden?

Können die Finanzzahlen des 
Unternehmens rechtzeitig erstellt werden? 

Wie können die Tracks abgestimmt werden, um 
Spannung zu erzeugen? 

Verantwortlichkeiten verteilt werden? 

Rechtzeitige und kontinuierliche Abstimmung der Tracks und Entscheidungszeitpunkte 
notwendig
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