
Wenn der M&A Prozess nicht gut vorbereitet und ausgeführt wird, 
kann dies negativen Einfluss auf das Tagesgeschäft haben und das 
Ziel, einen erfolgreichen Verkaufsprozess zu führen, gefährden 

Verkaufs-
entscheidung

Vorbereitungs-
phase

Screening-
phase

Non-Binding
Phase Binding Phase Vertrag/ 

Unterschrift Closing

Juni 2025AW Corporate Finance Consulting GmbH

1M&A Prozess | Überblick über einen typischen M&A Verkaufsprozess

u Verkaufsent-
scheidung

u Verkaufsziele 
definieren

u Exklusiver oder 
wettbewerb-
licher Prozess

u Angestrebter 
Verkaufspreis 
und Deal-
Struktur

u Identifikation 
des potenziellen 
Käufertyps

u Long-List & 
Short-List

u Teaser

u Confidential 
Information 
Memorandum

u Factbook

u Business Plan

u Virtualer 
Datenraum

u NDA 
(Vertraulichkeits-
erklärung)

u Erstes Treffen mit 
möglichen 
Investoren

u Austausch von 
ersten 
Datenpaketen

u Absichtserklärung

u Zugang virtueller 
Datenraum

u Due Diligence

u Fragen vom 
Inverstor

u Unternehmens-
präsentation

u Management 
Meetings

u Nicht-bindendes 
Angebot

u Confirmatory 
Due Diligence

u Fragen vom 
Investor 

u Management 
Meeting

u Experten-Treffen 
(Steuern, IT, 
Operations, 
Finanzen)

u Teilen des 
Entwurfs des 
Verkaufsvertrags

u Bindende 
Angebot

u Vertrags-
verhandlungen

u Unterzeichnung 
des Vertrags

u Closing

Phase 4Phase 3Phase 2Phase 1
4-6 Wochen 2-3 Wochen 3-4 Wochen 3-5 Wochen


