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 White Paper

Zweck dieses White Papers

Ein White Paper ist ein Dokument, das in einer flüssigen Sprache 

ohne Marketingballast hochspezifische Themen behandelt:  

als (Fall-)Studie, Anwenderbeschreibung, Analyse oder Markt-

forschung. Von konventionellen Werbeformaten unterscheiden 

sich White Papers nicht nur durch ihren Umfang, sondern auch 

durch ihren konkreten Nutzwert. Der Leser benötigt in einer be-

stimmten Situation eine Problemlösung. Diese Erwartungshal-

tung sollte ein White Paper erfüllen.

Es ist Allert & Co. ein Anliegen, unsere Sichtweise auf bestimmte 

Sachverhalte so klar zum Ausdruck zu bringen, dass einerseits der 

Leser den oben beschriebenen Nutzwert hat und andererseits, z. B. 

im Vorfeld einer Mandatierung, ein potenzieller Mandant unsere 

Denk- und Sichtweise erkennt. Somit werden gegenseitige Erwar-

tungshaltungen klar definiert und die Grundlage für eine erfolg- 

reiche Zusammenarbeit gelegt.

Wir wünschen Ihnen viel Spaß bei der Lektüre.
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 Pr ä ambel

Ein Unternehmensverkauf ist in der Regel eine Transaktion, die ein-

mal im Leben eines mittelständischen Unternehmers vorkommt. 

Dieses White Paper zum Thema Unternehmensverkauf soll eine ers-

te Hilfe beim Schließen der Erfahrungslücke darstellen, die zweifels-

frei entstehen muss, wenn man einen Vorgang nur einmal im Leben 

durchführt und nicht auf bereits getätigte erfolgreiche Erfahrungen 

zurückgreifen kann.

 

Diese Lücke kann auf Basis der Erfahrung aus einer Vielzahl von er-

folgreichen Unternehmenstransaktionen geschlossen werden. 

Wohlgemerkt beruhen  sowohl die Art als auch der Inhalt der nun 

folgenden Ausführungen auf der wertorientierten Philosophie von 

Allert & Co.

Sie hebt im Wesentlichen auf mittelständische Unternehmen in der 

Umsatzgrößenklasse zwischen 10 Mio. Euro und 100 Mio. Euro ab, 

die in den meisten Fällen von Inhabern geführt und geprägt sind.


