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Dr. Wieselhuber & Partner ist das erfahrene, kompetente und pro-
fessionelle Beratungsunternehmen für Familienunternehmen, für Spar-
ten und Tochtergesellschaften von Konzernen unterschiedlicher Bran-
chen. Wir sind spezialisiert auf die unternehmerischen Gestaltungsfelder 
Strategie, Innovation & New Business, Führung & Organisation, Mar-
keting & Vertrieb, Finanzierung, Operations sowie die nachhaltige Be- 
seitigung von Unternehmenskrisen durch Restrukturierung.

Internationalität ist unser Projektalltag. Wir arbeiten 
weltweit. Von unseren Standorten aus waren wir in den 
vergangenen Jahren für unsere Kunden in mehr als 50 
Ländern auf fünf Kontinenten unterwegs.

Als unabhängige Top-Management-Beratung vertre-
ten wir einzig und allein die Interessen unserer Auftrag-

geber. Wir wollen nicht überreden, sondern geprägt von Branchen-
kenntnissen, Methoden-Know-how und langjähriger Praxiserfahrung 
überzeugen. Und dies jederzeit objektiv und eigenständig.

Das schafft Mehrwert an Beratungsleistung. Das setzen wir konkret 
durch unser unternehmerisches Denken und Handeln, unseren Blick 
für Detail- und Gesamtlösungen und durch unsere Verbindlichkeit in 
den Aussagen verantwortungsvoll um. Dr. Wieselhuber & Partner 
zeichnet sich als profilierter Strategie- und Umsetzungsberater durch 
hohe Lösungskompetenz und Individualität in der Betreuung aus.

Unser Anspruch ist es, Wettbewerbsfähigkeit, Ertragskraft und Un-
ternehmenswert unserer Auftraggeber nachhaltig zu steigern. Diese 
ausgeprägte Markt- und Gewinnorientierung zählt zu unseren Positio-
nierungsmerkmalen.

Unabhängig 
unternehmerisch

strategisch
messbar

Selbstverständnis



Dr. Wieselhuber & Partner betreut Unternehmen ganz unterschied-
licher Ausprägung bei verschiedenen Aufgabenstellungen und be-
herrscht sowohl die spezifischen Anforderungen an die Beratung von 
Familienunternehmen als auch von Konzernen. Zum Kundenkreis ge-
hören namhafte, führende Familienunternehmen sowie international 
tätige Konzerne mit deren Sparten und Tochtergesellschaften. Dabei 
bearbeiten wir die Herausforderungen, vor denen unsere Kunden ste-
hen, stets ganzheitlich aus vier übergeordneten Perspektiven.

■	�� Strategische Überlegenheit: 
	 Eine zukunftsorientierte Ausrichtung des Unternehmens verlangt 

nach einer Konfiguration des Geschäftsmodells, nutzt die Führungs-
organisation als Strategieverstärker und Vehikel für Veränderung, si-
chert strategische Freiheitsgrade durch eine passende Finanzierung 
ab, fixiert Wachstumsquellen und legt die Geschäftsfelder von mor-
gen fest. 

■	�� Operative Exzellenz:  
	� Zielsetzung ist die nachhaltige „Entstehung von Profitabilität“ durch 

Optimierungsmaßnahmen zur Produktivitätssteigerung, Senkung 
der Kapitalbindung und Verbesserung der Leistungsfähigkeit über 
alle Wertschöpfungsstufen hinweg.

■	 �Gestaltende Restrukturierung:
	� Zur Bewältigung von Verlustsitu-

ationen und Performancedefizi-
ten sind die Ursachen nachhaltig 
zu beseitigen, Wertvernichter zu 
eliminieren. 

■	 �Zukunftsmanagement:
	� Die explizite Beschäftigung mit der Zukunft, insbesondere auch jen-

seits des bestehenden Kerngeschäftes, umfasst das klassische In-
novationsmanagement, den Aufbau neuer Geschäfte sowie Lizenz-
management und Akquisition von Venture-Kapital. 

Selbstverständnis
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Am Anfang eines erfolgreichen Investments steht immer die kor-
rekte Wertermittlung des Zielunternehmens. Es müssen sämtliche 
Wertpotenziale identifiziert werden, um diese nach dem Kauf zu reali-
sieren. Wertrisiken hingegen müssen vor dem Kauf erkannt und einge-
preist werden. Nur wenn alle Wertkomponenten korrekt ermittelt wur-
den, kann ein Unternehmenskauf zu einem Investmenterfolg werden!

Mit der integrierten Due Diligence von Dr. Wieselhuber & Partner ist 
dies zielsicher und effizient möglich. Die klassischen Kernbereiche 
Commercial, Operational, Innovation, Digital und Financial werden 
durch unsere bewährten Partner in den Bereichen Legal und Tax sinn-
voll ergänzt. Nur so erhalten Sie eine integrierte Due Diligence, die  
Ihnen mit einer Verzahnung aller Bausteine, hilft Synergien zu heben.

Die Wertermittlung liegt grundsätzlich im Spannungsfeld 
der unterschiedlichen Perspektiven des Käufers und Ver-
käufers. Der Investor als Käufer eines Unternehmens ver-
folgt das Ziel eines geringeren Kaufpreises, um anschlie-

ßend Potenziale zu realisieren und hierdurch nach der Transaktion 
den Unternehmenswert zu steigern. Der Verkäufer möchte durch Risi-
koreduzierung und Hebung aller Potenziale im Vorfeld den Preis sei-
nes Unternehmens erhöhen. 

Wie kommen nun beide Parteien jeweils zu einem Wert, der letztend-
lich in den Verhandlungen zu einem Preis führt, dem beide Parteien 
zustimmen können? Auf welchen Themenfeldern müssen Risiken 
geprüft und Potenziale ermittelt werden? Welche Unternehmensbe-
reiche müssen gründlich untersucht und analysiert werden?

Mit einer integrierten Due Diligence von Dr. Wieselhuber & Partner 
werden alle Themengebiete eines Zielunternehmens analysiert und die 
Erkenntnisse auch interdisziplinär bewertet. Auf diesem Wege ist die 
integrierte Due Diligence immer mehr als die Summe ihrer Teile. 

Transparenz 
von Potenzialen 

Due Diligence 
aus einer Hand

Nutzen



Je nach analysiertem Teilbereich werden verschiedene Due Diligence- 
Arten unterschieden. 

In der Commercial Due Diligence erfolgt die Analyse des Geschäfts-
modells und der Unternehmensstrategie. Das Unternehmen wird aus 
Markt-, Kunden- und Wettbewerbersicht geprüft und dessen Business-
plan validiert.

Die Operational Due Diligence hat das Ziel, die Wertschöpfungsstruk-
turen und -prozesse zu bewerten. Die funktionale Leistungsfähigkeit 
der Teilbereiche wird gemessen und vorhandene Potenziale zur Wert-
steigerung werden aufgezeigt.

Ein weiterer Bereich ist die Innovationsfähigkeit des Unternehmens, die 
in der Innovation Due Diligence analysiert wird. In einer umfassenden 
Analyse von F&E- und Innovationsmanagement werden Chancen und 
Risiken der zukünftigen Unternehmensentwicklung aufgedeckt.

Aufgrund des großen Einflusses auf die Zukunftsfähigkeit des Unter-
nehmens wird in einer gesonderten Digital Due Diligence der „digi-
tale Reifegrad“ des Unternehmens ermittelt.

In der Financial Due Diligence erfolgen die Analyse der 
normalisierten historischen Ertrags-, Vermögens- und Fi-
nanzlage, die Darstellung des Net Debt und schließlich 
die Berechnung des Unternehmenswertes.

Über diese Teilbereiche hinaus werden im Dr. Wiesel-
huber & Partner Netzwerk Sonderthemen, wie eine IP 
Due Diligence, Legal Due Diligence oder Tax Due Dili-
gence von langjährigen und etablierten Partnerschaften 
geleistet. 
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Commercial Due Diligence: 
Bewertung des Geschäftsmodells

Ausgangspunkt der Commercial Due Diligence ist die Analyse des 
Unternehmens hinsichtlich der angebotenen Produkte und Dienstlei-
stungen bzw. dem Kundennutzen (USP oder Unique Selling Proposi-
tion), der vom Unternehmen adressierten Kunden und der derzeitigen 
Umsatz- und Deckungsbeitragsstruktur. Zusammen mit der Wert-
schöpfungs- und Kostenstruktur wird so das derzeitige Geschäftsmo-
dell beschrieben und bewertet. 

Das Marktumfeld wird definiert und hinsichtlich Segmente, Volumen, 
Wachstum, Eintrittsbarrieren und Trends auf seine Attraktivität hin ana-
lysiert. Es werden seine Treiber herausgearbeitet, um ein  Verständnis 
für dessen Marktmechanismen zu schaffen. 

Innerhalb des so definierten Marktumfeldes wird die Positionierung 
und Differenzierung des Unternehmens im Hinblick auf den Wettbe-
werb hinterfragt. Umsatzwachstum und Rentabilität des Zielunterneh-
mens werden mit denen der Wettbewerber verglichen.

Die Kunden werden segmentiert und hinsichtlich 
ihrer Entwicklung und Profitabilität im Rahmen der 
Kundenanalyse bewertet. Schließlich gilt es noch 
das Erlösmodell zu hinterfragen, das heißt wie und 
womit wird heute und in Zukunft Geld verdient?

Vor dem Hintergrund der gewonnenen Erkenntnisse 
wird die derzeitige Strategie des Unternehmens 
dargestellt und validiert. Ein Abgleich mit der Stra-
tegie des Käuferunternehmens identifiziert Chancen 
und Risiken einer Post Merger Integration.

Wettbewerb

Kunden-
analyse

Markt-
analyse

Wettbewerbs-
analyse

Bewertung
Geschäftsmodell

und Strategie

Plausibilisierung Businessplan
Chancen- und Risikoabschätzung

Effekte auf Post Merger Integration



Leistungen

Eine gute Operational Due Diligence zeichnet sich dadurch aus, dass 
der Wertschöpfungsbereich eines Unternehmens ganzheitlich, auf 
teilweise völlig unterschiedlicher „Flughöhe“, analysiert und bewertet 
wird. So müssen neben der strategischen Make-or-Buy-Ausrichtung 
oder Synergiefragen im globalen Wertschöpfungsnetzwerk auch treff-
sichere Einschätzungen über die Qualität von Strukturen und Prozes-
sen auf Shop Floor-Ebene abgegeben werden.

Im Rahmen der Operational Due Diligence wird somit zu-
nächst eine Bewertung der Supply Chain Performance 
vorgenommen. Diese setzt bei der Überprüfung des Infor-
mations- und Materialflusses an:

■	 Informationsfluss: Reicht die Planungsqualität und end-to-end-
Transparenz aus, um die eigenen Ressourcen effizient einsetzen zu 
können und auch die Netzwerkpartner ausreichend gut zu integrie-
ren?

■	 Materialfluss: Kann das Unternehmen absatzsynchron fertigen? 
Und ist es trotz geringer Bestände in der Lage, die geforderte Lie-
ferfähigkeit sicherzustellen?

Schließlich muss auch die funktionale Leistungsfähigkeit in Einkauf, 
Produktion, Instandhaltung und Logistik sowie Vertrieb analysiert wer-
den, da diese Bereiche einen maßgeblichen Einfluss auf das Betriebs-
ergebnis und den Liquiditätsbedarf eines Unternehmens haben.

Operational Due Diligence: 
Wertschöpfungsstrukturen 

Transparenz 
vom Lieferanten 
bis zum Kunden

Analyse der vertikalen Leistungsfähigkeit

best-in-class

1. Layout/Materialfluss
2. Produktionsstrategie
3. Aufbauorganisation

4. Produktivität
5. Arbeitszeitmodell

6. Produktionsplanung
7. Führung

8. Kapazität/Investitionsbedarf
9. Qualitätsmanagement

mangelhaft durchschnittlich
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I
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…
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Digitalisierung

Digital Due Diligence: 
Betrifft alle Unternehmen …

Weltweit versuchen in allen Branchen Unternehmen ihre Geschäfts-
modelle digital weiterzuentwickeln. Der wesentliche Treiber ist dabei 
oft der Kunde, der maßgeschneiderte und individuelle Produkte oder 
Services verlangt. Digitalisierung wird somit zu einem wichtigen Be-
standteil der Strategieentwicklung. Aufgrund dieser großen Bedeu-
tung wird der Digitalisierung ein eigener Due Diligence Teil eingeräumt.  

Im Rahmen einer Digital Due Diligence ist zunächst zu prüfen, welcher 
digitale Reifegrad im Zielunternehmen vorhanden ist bzw. wie relevant 
die Digitalisierung für das Geschäftsmodell überhaupt ist. Nicht außer 
Acht gelassen werden dürfen dabei die zukünftigen Chancen oder Ri-
siken im Rahmen des digitalen Wandels.

Die systematische Analyse erstreckt sich über vier Digitalisierungs-
felder: Smarte Produkte, smarte Produktion, smarte Kernprozesse 
und smarte Daten. Für jede der darunter liegenden Ebenen wird der 
Reifegrad bestimmt. Dabei werden für sämtliche Unternehmensfunk-
tionen die Potentiale herausgearbeitet. Ziel ist es, Transparenz durch 
eine digitale Standortbestimmung des Targets zu schaffen. 

Auch in diesem Bereich ist ein Abgleich mit der Strategie des Käuferun-
ternehmens zwingend erforderlich, um eine Harmonisierung bei einer 
Post Merger Integration zu gewährleisten.

Digitalisierungsebenen
Produkt

1. Integration von Sensorik und 
Aktorik

2. Konnektivität/Kommunikations-
schnittstelle

3. Datenspeicher und Controller
4. Erfassung der Betriebs-, 

Verschleiss- und Umgebungs-
bedingungen

5. Produktbezogene, datenbasierte 
Services

6. Neue Nutzenangebote, Kunden-
segmente und Ertragsmöglichkeiten

Digitalisierungsfelder Reifegrade
für Sensorik/Aktorik

Kundennutzen
„Smartes Produkt“

Smarte Kernprozesse

Smarte Produktion

Smarte Daten

Autarke Reaktion der Produkte
          aufgrund der Analyse

  Produktinterne oder cloud-
basierte Analysefunktion

Produkt- oder cloud-
interne Verarbei-
tung der Mess-
werte

       Messung Betriebs-,
   Verschleiss- und
Umgebungszustände

    Es werden keine Produktdaten
erfasst

… zum Smart Produkt
(Best-in-Class)

Vom traditionellen Produkt …
(IST)

Potenzial



Strategie

Besonders wichtig ist die Frage der Digitalen Relevanz in Bezug auf 
das bestehende Geschäftsmodell und dessen Zukunftsfähigkeit. Auf 
jeder seiner Ebenen muss der Grad der Einflussnahme durch zukünf-
tige Entwicklungen bewertet werden. Vor allem die zukünftige Welt 
der smarten Daten liegt hier im Focus, weil sie oftmals die Basis für 
alle anderen smarten Bereiche bildet. Der Wechsel von einer fragmen-
tierten Datenhaltung auf vergangenheitsbasierten Insellösungen hin zu 
unternehmensweit konsistenten Echtzeitdaten ist eine zwingende 
Herausforderung.
 
Genauso wie die Verzahnung der Kristallisationspunkte der neuen 
Datenwelt mit allen Unternehmensbereichen und dessen Umwelt har-
monisiert werden muss, ist eine konsequente Abstimmung aller digi-
taler Erfolgsfaktoren des Geschäftsmodells unabdingbar. Auf der Basis 
einer entsprechend ausgerichteten Organisation und Unternehmenskul-
tur legen die smarten Daten das Fundament für alle in die end-to-end in-
tegrierten Prozessbestandteile, die in das digitale oder digital gestützte 
Leistungsangebot münden.

… auf allen Ebenen

Strategie
(Selbstverständnis & Strategische Positionierung)

Smarte
Marketing- & Vertriebsprozesse

Smartes
Supply Chain-Management

Smarte Daten (Applikationen, Infrastruktur & Sicherheit)

Leistungsangebot: Smarte Produkte & Services

end-to-end-Prozessintegration

Support-Prozesse (HR, Finanzen, IKT)

Organisation & Kultur (inkl. Ressourcen, Governance)

Ebene 1

Ebene 2

Ebene 3

Ebene 4

Ebene 5

Smartes
Innovationsmanagement

Smarte
Produktion

back endfront end



Zukunft

Innovation Due Diligence: 
Mehr als neue Produkte

Innovationen 
sind ein Erfolgs-

faktor für die 
Zukunftsfähigkeit

Im Rahmen einer Innovation Due Diligence gilt es die Zukunftsfä-
higkeit des Targets auf den Prüfstand zu stellen. Ein fehlender strate-
gischer Fit bei einer Unternehmensübernahme kann auf dieser Ebene 
schnell zum Misserfolg führen. Somit gilt es sowohl beim Target als 

auch im zukünftigen Gesamtkonstrukt die Unterneh-
mens- und Innovationsstrategien zu untersuchen und 
die jeweiligen Verknüpfungen zu bewerten. 

Die Analyse des Innovationsmanagements muss 
ganzheitlich erfolgen und umfasst daher nicht nur die 
gesamte Innovationswertschöpfungskette, son-
dern berücksichtigt auch die Verwendung der Inno-
vations-Assets. Darüber hinaus müssen exogene 

Innovationstreiber identifiziert und ihre Nutzbarkeit plausibilisiert wer-
den. Insgesamt werden innerhalb der Innovation Due Diligence neun 
verschiedene Felder analysiert und bewertet. Nur so kann die Innovati-
onskraft systematisch und nachhaltig gesteigert werden.

Innovationsstrategie

Suchfelder
Zukunftsszenarien

Innovations-
mix

Innovations-
leitlinien

Innovationsprozess

Ideen-
management

F&E-
Management

Innovations-
marketing

Innovations-Assets

Innova-
tionsressourcen Innovationskultur

Innova-
tionsorganisation

Innovations-
performance

Neue Bedarfe & Segmente Trend-/Technologie-Szenarien

Open Innovation Innovations-Benchmarking

Unter-
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strategie
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Rahmenbe-
dingun-
gen



Normalisierung des 
EBIT, Cashflows und 
Working Capitals

Historische Unternehmenszahlen der Ertrags-, Vermögens- und Fi-
nanzlage geben einen ersten Hinweis auf die bisher realisierte Perfor-
mance des Targetunternehmens. Entscheidend ist es jedoch, in einer 
Quality-of-Earnings Analyse wesentliche Einmaleffekte zu normali-
sieren, um so zukünftige Planungen plausibilisieren zu können. Neben 
der Normalisierung des EBIT ist ebenfalls die Ableitung eines norma-
lisierten Working Capital und Cashflows Bestandteil der Financial Due 
Diligence. 

Im Rahmen der Finanzierungsstrukturanalyse werden nicht nur die Ver-
bindlichkeiten identifiziert sondern auch die verbindlichkeitsähnlichen 
Positionen ermittelt. Die so berechnete Summe der Verbindlichkeiten 
wird mit den vorhandenen nicht betriebsnotwendigen  liquiden Mitteln 
und sonstigen zinstragenden Vermögensgegenständen saldiert. Die 
sog. Nettofinanzverbindlichkeiten (engl. net debt) bilden einen  we-
sentlichen Bestandteil der Berechnung des Eigen-
kapitalwertes und des Kaufpreises. 

Die Datenqualität und die Datenverfügbarkeit ist 
für die Financial Due Diligence von zentraler Be-
deutung. Besonders bei mittelständischen Unter-
nehmen ist das Informationssystem zum Teil nur 
unzureichend entwickelt. Hier ist es notwendig, Augenmaß in der Due 
Diligence zu bewahren und über eventuelle Unsicherheiten zielführend 
zu diskutieren. Verbleibende Restrisiken werden transparent dargestellt 
und können z. B. durch Gewährleistungen mit finanzieller Hinterlegung 
(z. B. Escrow Account) abgemildert werden.

Besonders die Arbeiten in der Financial Due Diligence dienen dazu die 
asynchrone Informationslage zwischen Verkäufer und Kaufinteressen-
ten weitestgehend auszuräumen. Dabei hat sich neben einem Daten-
raum bzw. Q&A Tools auch der direkte Kontakt zum Target bewährt, da 
nur so größtmögliche Transparenz geschaffen werden kann.

Finanzkraft

Financial Due Diligence:
Vermögen, Finanzen und Ertrag



Synergie

Integrierte 
Businessplanung

Alle Informationen und Erkenntnisse aus den einzelnen Due Dili-
gence Bereichen fließen schließlich in die Businessplanung ein. Diese 
integrierte Ertrags-, Bilanz- und Liquiditätsplanung steht in ständiger 
dynamischer Abhängigkeit zu allen anderen Bereichen. Entwickeln sich 
planungsrelevante Informationen in Commercial, Operations, Innova- 
tion, Digital oder Financial, so hat dies direkten Einfluss auf die Ausge-
staltung der Planungsrechnungen.

Die Erkenntnisse der Commercial Due Diligence haben z. B. 
einen großen Einfluss auf die Plausibilitätsprüfung der geplan-
ten Umsätze und Deckungsbeiträge. Das Ergebnis der Opera-
tional Due Diligence beeinflusst die Kosten, das Working Ca-
pital und zukünftige Investitionen. Auch die in den einzelnen 
Teilbereichen ermittelten Potenziale und Risiken finden sich 
quantifiziert im Businessplan wieder. Einzelne Maßnahmen 
zur Verwirklichung der Potenziale müssen transparent mit 

nachvollziehbaren Effekten dargestellt werden, um ein Controlling in der 
Umsetzungsphase nach Abschluss der Transaktion zu ermöglichen.

Darüber hinaus werden Sensitivitätsanalysen und Szenariorechnun-
gen für die vorliegende Planung erstellt, die somit einen erweiterten 
Ergebnisraum mit potenziellen Chancen und Risiken aufzeigen. Diese 
Planungsrechnungen dienen als Basis zur Kaufpreisermittlung und Ver-
tragsgestaltung und als Medium in den Vertragsverhandlungen.

Integration 
der einzelnen 
Due Diligence 

Bereiche

Financial Due Dilligence

Commercial Due Dilligence

Operational Due Dilligence

Digital Due Dilligence

Innovation Due Dilligence

Legal, IP & Tax Due Dilligence

W Plausibilisierung 
Basisplanung

W  Quantifizierte
Potenziale

W  Quantifizierte
Risiken

Integrierte Businessplanung

Cashflow

Bilanz

GuV



Netzwerk

Was für den integrierten und interdisziplinären Ansatz der Pla-
nungsrechnung zutrifft ist ebenfalls die Herangehensweise im Projekt-
management bei der Durchführung der integrierten Due Diligence bei 
Dr. Wieselhuber & Partner. Der Vorteil einer Unternehmensanalyse und 
Bewertung aus einer Hand liegt im geringen Abstimmungsaufwand 
zwischen den einzelnen Bereichen, intern oder extern im Netzwerk-
verbund.

Legal Due Diligence
Die Prüfung von Gesellschaftsverträgen, Eigentumsverhältnissen und 
sonstigen Verträgen mit Kunden, Personal und Zulieferern sind Teil der 
Legal Due Diligence. Ziel ist die Identifikation und – wenn möglich – 
Quantifizierung von rechtlichen Risiken. Aufgedeckte, nicht bilanzierte 
Risiken werden so z. B. oft in die Nettofinanzverbindlichkeiten aufge-
nommen und wirken kaufpreismindernd. 

IP Due Diligence
Besondere Aufmerksamkeit ist häufig auf die Prüfung gewerblicher 
Schutzrechte zu legen. Welche Patente, Marken, Designs oder Lizen-
zen sind rechtsgültig in Kraft und auch durchsetzbar? Die 
Due Diligence prüft und bewertet dabei das Intellectual 
Property (IP) des Zielunternehmens. 

Tax Due Diligence
Ziel der Tax Due Diligence ist die Identifikation und Quan-
tifizierung steuerlicher Chancen und Risiken sowie das 
Aufzeigen der geeignetsten steuerrechtlichen Transaktionsstruktur. 
Wie auch bei der Legal Due Diligence haben im Rahmen der Tax Due 
Diligence aufgedeckte Risiken, die nicht in ausreichender Höhe bilan-
ziert wurden, Einfluss auf die ermittelten Nettofinanzverbindlichkeiten 
und somit auf den Kaufpreis des Unternehmens.

 

Integrierten 
Due Diligence 
aus einer Hand

Legal, IP & Tax Due Diligence
in enger Abstimmung



Lösungen

W&P bietet einen Ansatz für 
mittelständische Investoren

Individualität
Die individuelle Zielsetzung wird zusammen mit dem Auftraggeber er-
arbeitet. Analysen und Berichte werden an den bestehenden Investi-
tionshypothesen ausgerichtet. Die Projektleitung wird durch einen er-
fahrenen Manager durchführt, der Ihnen als direkter Ansprechpartner 
in jeder Phase der Due Diligence zur Seite steht.
 
Pragmatismus
Unser Arbeitsstil ist problem- und lösungsorientiert, minimiert so den 
Koordinationsaufwand und blockiert keine wertvolle Kapazität in den 
Strukturen des Investors oder im Zielunternehmen.
 
Branchen- und Methodenkompetenz
W&P bietet langjährige Branchenerfahrungen sowie ein weites Netz-
werk an Experten für die jeweiligen Branchen. Nur so können die Ge-
schäftsmodelle der Zielunternehmen schnell durchdrungen und sicher 
bewertet werden. Ein professioneller Methodeneinsatz ist selbstver-

ständlich. Methoden sind immer „nur“ Mittel zum Zweck 
– entscheidend ist deren geeignete Anwendung.
 
Lösung aus einer Hand
Der integrierte Due-Diligence-Ansatz von W&P, alle Teilbe-
reiche aus einer Hand anzubieten, verringert die Transakti-
onskosten erheblich. Die Bereiche IP Due Diligence, Legal 

Due Diligence und Tax Due Diligence werden hierbei von Kooperations-
partnern geleistet, mit denen wir eine geübte Praxis in Abstimmung 
und Auswertung besitzen.
 
Langjähriger Partner des Mittelstandes
Der Kundenstamm von W&P ist seit jeher geprägt durch mittelständi-
sche Unternehmen aus verschiedensten Branchen. Unsere Manager 
und Berater kennen deshalb die besonderen Befindlichkeiten inhaber-
geführter Unternehmen ebenso wie die Grundhaltung ergebnisorien-
tierter Investoren.

Schnell, 
strukturiert, 

sensibel



Woran lässt sich der für Ihr Unternehmen, für Ihre Problemstellung 
oder für Ihre strategische Zukunftsplanung am besten geeignete Be-
rater erkennen? Natürlich an der Kompetenz. Natürlich am Wissen um 
Branchen und Märkte. Natürlich an Erfolgen.

Vor allem aber an seinem Selbstverständnis. Schließlich ist das Be-
ratergeschäft ein vertrauliches und verbindliches Personen- und kein 
Zaubergeschäft, auch wenn darin selbst ernannte Magier auftreten. Es 
steht und fällt daher mit der Persönlichkeit des Beraters, mit seinen 
erlernten und erworbenen Fähigkeiten, mit seinen wachen Sinnen für 
Situationen und Lösungen, für Menschen und Kulturen.

Schließlich geht es darum, für ein Unternehmen oder eine Organisa-
tion in ganz unterschiedlichen Situationen und aus ganz unterschied-
lichen Gründen hilfreich, kenntnisreich und ideenreich als beratender 
Partner und Spezialist auf Zeit zu handeln. Es gilt, Probleme ganz indivi-
dueller Art gemeinsam, seriös und wirkungsvoll zu lösen.

Hier ist die Fähigkeit gefordert, komplexe oder gar gegenläufige Ent-
wicklungen intellektuell miteinander zu verknüpfen: basierend auf ho-
hem fachlichen Branchen- und Marktwissen, auf spezifischem Metho-
denrepertoire, auf einem Mix aus praktischen Sinnen und analytischer 
Intuition. Das macht den Unterschied in der Beratungsleistung. Das 
macht das Beratungsunternehmen Dr. Wieselhuber & Partner einzig-
artig.

Gefragt sind weder Zeitgeist noch Zukunftsangst. Deshalb lösen wir 
Problemstellungen unternehmerisch und das heißt: strategisch und 
dauerhaft. Auf diese Qualitäten und Qualifikationen kommt es an. 
Umso mehr, als im zunehmenden Wettbewerb um eine starke Kapi-
talausstattung und hohe Kapitalverfügbarkeit – als Ergebnis von Glo-
balisierung, Automatisierung und dem Einsatz von moderner Informa-
tions- und Kommunikationstechnologie – die richtige Strategie der 
Werttreiber Nummer eins ist.

Lassen Sie uns Ihren Erfolg gemeinsam gestalten.

Der Unterschied 
in der Beratung

Nachbetrachtung
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FÜHRUNG  & ORGANISATION  
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RESTRUKTURIERUNG & FINANZIERUNG
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