
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LEITFADEN 

FÜR DIE AUSWAHL 

EINES VERKAUFSBERATERS 
 

MeinUnternehmensverkauf.de 
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Schon bald könnte sich ein erfahrener Berater um 

Ihren Firmenverkauf kümmern. 

Lieber Unternehmer, 

in Deutschland sollen pro Jahr rund 140.000 Familienunternehmen an Nachfolger übergeben 

werden. Nur 30.000 davon haben bei näherer Betrachtung genügend Substanz, um überhaupt 

übergabefähig zu sein. Und tatsächlich verkauft werden davon wiederum lediglich knapp 10.000. 

Ihr Unternehmen durchlief schon zwei Vorprüfungen: 

1. Wir haben es als relevant genug erachtet, um uns für Sie auf die Beratersuche zu begeben. 

2. Die von uns angefragten Verkaufsberatungen hätten Interesse an Ihrem Projekt. 

Verglichen mit einer Fußball-WM stehen Sie nun also immerhin in der Hauptrunde. 

Jetzt geht es für Sie darum, den richtigen Coach zu finden, der Sie ins Finale führt! 

Wir haben für Sie 3 Top-Beratungen ermittelt, die aus unserer Perspektive geeignet wären, diesen 

„Trainerjob“ zu übernehmen. Und diese 3 Kandidaten haben Lust auf die neue Herausforderung. 

Mit unserem bewährten Leitfaden wollen wir Sie durch Ihr Berater-Casting führen, damit Sie sich 

ruhigen Gewissens für Ihren Favoriten entscheiden können. 

Für diesen Auswahlprozess sollten Sie nach unseren Erfahrungen einen Zeitrahmen von 3 Wochen 

einplanen. 

 Drucken Sie sich diesen Leitfaden aus! 
Er enthält Checklisten und Tabellen, die Ihnen helfen werden. 

 

Wir wünschen Ihnen ein glückliches Händchen bei der Beraterwahl und viel Erfolg bei Ihrem 

Unternehmensverkauf! 

Ihr 

 

 

P.S.: Bei Fragen dürfen Sie uns natürlich jederzeit kontaktieren! Z.B. wenn es um Details Ihres 

Beratervertrages geht. 

Telefon: +49 2242 916 68 57 
Mobil: +49 171 536 16 91 
E-Mail: beratung@meinunternehmensverkauf.de   

mailto:beratung@meinunternehmensverkauf.de
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GANZ WICHTIG: 

Am Ende des Tages kommt es darauf an, dass die Chemie zwischen Ihnen und dem 

Verkaufsberater stimmt. Sie müssen das Gefühl haben, dass Ihr Unternehmen in den richtigen 

Händen liegt. 

Das Erstgespräch am Telefon plus das erste persönliche Treffen sind grundsätzlich kostenlos. 

Erst danach wird ein Beratervertrag abgeschlossen. 

Telefonieren Sie am besten mit allen 3 Beratern und treffen Sie 2 persönlich, ehe Sie sich 

entscheiden. 

Ziehen Sie ggf. eine Person Ihres Vertrauens in Ihren Auswahlprozess mit ein. 

So läuft Ihr Berater-Casting ab: 

❶  Orientierung 

Sie schauen sich die Webseiten der vorgeschlagenen Berater an. 

 

❷  Telefonate 

Sie verabreden ein telefonisches Erstgespräch mit denen, die Ihnen sinnvoll 

erscheinen. 

 

❸  Treffen 

Bei Interesse besuchen die Berater Sie vor Ort, um das Projekt und die 

Konditionen zu besprechen. 

 

❹  Entscheidung 

Sie wählen Ihren Favoriten aus und beauftragen ihn. 
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❶  Orientierung 

Im ersten Schritt schauen Sie sich einfach die Webseiten und Profile der von uns vorgeschlagenen 

Beratungen an, um einen ersten Eindruck zu bekommen: 

• Seit wann existiert die Beratung? 

• Wie viele Transaktionen wurden erfolgreich abgeschlossen? 

• Wie ist der Ablauf? Wie und wo findet der Berater potenzielle Käufer? 

• Das Team stellt sich vor: Was für Menschen arbeiten mit Ihnen zusammen? 

• Referenzprojekte und Kundenstimmen 

Große oder kleine Beratung? Geschmackssache. 

Große Beratungen mit über 10 Mitarbeitern: 

• verfügen eher über ein großes Netzwerk an potenziellen Firmenkäufern 

• bieten einen Standardprozess 

• sind stabiler (z.B. wenn ein Berater krank wird) 

Kleine Beratungen mit unter 10 Mitarbeitern: 

• investieren mehr Liebe in Ihren Fall 

• sind vielleicht günstiger, da weniger Overhead-Kosten anfallen 

Regional oder überregional? Kommt auf Ihre Firma an. 

Einige Berater sind hervorragend in Ihrer Region vernetzt und einfach näher an Ihnen dran. Das 

macht Treffen unkomplizierter, z.B. wenn ein Interessent gefunden ist. 

Überregionale Beratungen verfügen dafür über das größere Netzwerk und mehr Beziehungen zu 

potenziellen Käufern. 

Sie sollten Ihre Entscheidung davon abhängig machen, wie "regional" Ihr Unternehmen ist. 

Besonderer Branchenfokus 

Ungefähr 20 Firmenverkäufer sind ganz konkret auf bestimmte Branchen fokussiert, z.B. im Bereich 

der Kanzleien, Autohäuser oder IT. Die schlagen wir Ihnen natürlich am liebsten vor. 

Alle anderen Beratungen sind Generalisten. Aber die dort arbeitenden Fachberater haben natürlich 

alle ihre Spezialgebiete. Hier haben wir diejenigen ausgesucht, die für Ihr Verkaufsprojekt den 

größten Erfahrungsschatz mitbringen.. 
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❷  Telefonate 

Die 3 Beratungen, die wir Ihnen vorgeschlagen haben, sind von uns grob gebrieft worden, worum es 

bei Ihrem Verkaufsprojekt geht. 

Nun geht es darum, dass Sie zumindest 2 (besser alle 3) via Telefon kennenlernen, um auszuloten, ob 

ein persönliches Treffen überhaupt Sinn machen würde. 

 Sie haben die Kontrolle! 
Wir halten die Beratungen an, dass sie zunächst 1 Woche abwarten, ehe sie aktiv auf 
Sie zugehen. Dadurch haben Sie die Kontrolle und können genau dann Kontakt 
aufnehmen, wenn es Ihnen passt. 

Inhalt eines Telefonats 

▪ Sie skizzieren Ihr Unternehmen samt wichtiger Kennzahlen und der Marktsituation. 

▪ Sie skizzieren Ihren Beratungsbedarf. 

▪ Der Berater erläutert grob seine Vorgehensweise und macht erste Aussagen zu den 

Verkaufschancen und zum erzielbaren Preis. 

▪ Sie besprechen grob die Vertragsinhalte und die Vergütungsmodalitäten. 

Nachdem Sie 2-3 Beratern gesprochen haben, werden Sie schon ein gewisses Bauchgefühl entwickelt 

haben, mit wem ein Treffen sinnvoll erscheint.  

Und vielleicht steigt einer der Berater aus, weil er die Erfolgschancen als zu niedrig einstuft. 

Verabreden Sie erst ein persönliches Treffen, nachdem Sie mit allen relevanten Beratungen 

gesprochen haben! 

 Dauer 
Planen Sie für jedes Telefonat 15 bis 45 Minuten ein. 

Ergebnis der Telefonate 

Beratung Notizen Treffen sinnvoll? 
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❸  Persönliche Treffen vor Ort 

Das persönliche Gespräch mit mindestens einem, besser zwei der Berater findet auf jeden Fall bei 

Ihnen im Unternehmen statt und ist immer kostenlos. 

Sollte der Berater Ihr Unternehmen „von außen“ nicht einschätzen können, ist es durchaus üblich, 

dass er einen Blick in die letzten BWAs werfen möchte, ehe er sich ins Auto bzw. Flugzeug setzt. 

Für beide Seiten ist das konkrete Ziel des Treffens, herauszufinden, ob und unter welchen 

Bedingungen eine Beauftragung des Beraters Sinn macht. 

 Stichwort „Diskretion“ 
Ein guter Berater wird mit Ihnen im Vorfeld den Grad der Diskretion abklären, den Sie 
erwarten. Oft finden Treffen nach Feierabend oder am Wochenende statt. 
 

Stichwort „Verschwiegenheit“ 
Ein guter Berater bietet eine Verschwiegenheitserklärung (NDA) an, eher er tiefer in die 
Geheimnisse und Zahlen Ihres Unternehmens einsteigt. 

Inhalt eines persönlichen Treffens 

▪ Sie präsentieren Ihre Firma und informieren über die konkrete wirtschaftliche Situation. 

▪ Der Berater erörtert mit Ihnen seine genaue Vorgehensweise und antwortet auf diverse 

Fragen, die Sie ihm stellen (siehe Checkliste im Anhang). 

▪ Sie definieren gemeinsam den Projektablauf samt der genauen Dienstleistungen, die der 

Berater zu erbringen hat. 

▪ Dazu gehört natürlich auch die präzise Regelung der Vergütung (siehe dazu: Was kostet ein 

Unternehmensmakler?) 

 Dauer 
Planen Sie für das persönliche Kennenlernen 2-4 Stunden ein. 

 

 

  

https://www.meinunternehmensverkauf.de/ratgeber/kosten-unternehmensmakler/
https://www.meinunternehmensverkauf.de/ratgeber/kosten-unternehmensmakler/
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❹  Entscheidung und Beauftragung 

Nachdem Sie mindestens eine Nacht darüber geschlafen haben, entscheiden Sie sich für Ihren Top-

Mann und unterschreiben den Beratervertrag. 

Einige Beratungen haben Ihnen ihren Standardvertrag beim Treffen gleich dagelassen und mit Ihnen 

besprochen. 

Andere senden Ihnen die Vertragsunterlagen erst später zu, da sie individuell an Ihr Unternehmen 

angepasst werden. 

Los geht's mit dem Projekt "Ich verkaufe mein Unternehmen!" 

 Sie sind noch unsicher? 
Sie können nicht einschätzen, ob die Vergütung für den Berater branchenüblich ist? 
Oder die Vertragsmodalitäten fair sind? Dann fragen Sie einfach uns. 

 

Ergebnis Ihrer Beraterwahl 

Kriterium Beratung 1 
 
 

Beratung 2 
 
 

Wie kompetent? 
 
 

  

Mir sympathisch? 
 
 

  

Konkrete Ideen zu 
potenziellen Käufern? 
 

  

Aussagen zum 
erzielbaren 
Verkaufspreis 

  

Beraterkosten 
(fix / variabel) 
 

  

Fairer Vertrag? 
 
 

  

Entscheidung 
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Checkliste: Das sollten Sie mindestens erfragen 

1. Ihr Unternehmen 

✓ Kennt der Berater Ihre Branche oder hat er schon ähnliche Unternehmen betreut? 

✓ Wie lange haben diese Referenzprojekte gedauert? Und was waren dabei die Probleme? 

✓ Welche Dinge müssten in Ihrem Unternehmen verändert werden, um es besser oder 

überhaupt verkaufbar zu machen? 

2. Screening 

✓ Wie will der Berater an naheliegende Käufer herantreten, die Sie gemeinsam erarbeiten? 

✓ Über was für ein Netzwerk und welche Vermarktungsmöglichkeiten verfügt die Beratung, um 

externe Käufer ausfindig zu machen? 

3. Verkaufspreis 

✓ Welchen Verkaufspreis hält der Berater für realistisch? 

✓ Mit welcher Strategie wird er versuchen, den Preis zu maximieren? 

4. Beratervertrag 

✓ Welche Leistungen erbringt der Berater rein erfolgsbasiert? Wie hoch ist seine Provision? 

✓ Welche Leistungen erbringt der Berater gegen ein festes Honorar? Wird dieses 

gegebenenfalls mit der Verkaufsprovision verrechnet? 

✓ Wie und zu welchen Bedingungen kommen Sie aus dem Beratervertrag wieder heraus? 

✓ Exklusivität oder dürfen Sie mehrere Beratungen parallel beauftragen? 

5. Betreuung 

✓ Haben Sie einen festen Berater, der sich um Ihr Unternehmen kümmert? Oder nimmt Ihr 

Ansprechpartner nur Ihre Daten auf und leitet das Projekt an den Innendienst weiter? 

✓ Wie reportet der Berater seine Aktivitäten an Sie? 
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Checkliste: 

Daran erkennen Sie einen guten Verkaufsberater 

✓ Ein guter Berater fragt mehr als dass er erzählt. Ein sehr guter fragt präzise genau die 

richtigen Fragen. 

✓ Ein guter Berater wird nicht schwammig oder ausweichend, sondern bleibt ehrlich und 

präzise. 

✓ Ein guter Berater hat einen hohen Grad an Diskretion eingebaut. Er sorgt dafür, dass 

Treffen so unauffällig ablaufen, wie Sie es wünschen. 

✓ Ein guter Berater bringt eine Verschwiegenheitserklärung mit, ehe er tiefer in Ihr 

Unternehmen schaut. 

✓ Ein guter Berater verspricht nichts, was er nicht halten kann: 

"Für Sie hätte ich schon 5 Käufer an der Hand!" 

✓ Ein guter Berater arbeitet zu mindestens 50% erfolgsbasiert. 

✓ Ein guter Berater drängt Sie nicht zum Vertragsschluss. 

✓ Ein guter Berater hat einen leicht verständlichen Standardvertrag ohne viel 

Kleingedrucktes. 

 


