
Unternehmergeist auf Beraterseite

VON JOSÉ MACIAS

Die Adresse überrascht: Goe-
thestraße im feinen Düsseldor-
fer Wohnviertel Zoo – hier sitzt
einer der versiertesten M&A-
Spezialisten in der Landes-
hauptstadt, die Network Cor-
porate Finance GmbH & Co.
KG. Managing Partner Christi-
an Niederle und Frank Schö-
nert begrüßen uns in der Kon-
ferenzetage direkt unter dem
Dach: Schräge Dachbalken,
Glasstrukturen und eine Foto-
kollektion mit Portraits von
Nobelpreisträgern. „Die No-

belpreisträger ähneln unseren
mittelständischen Mandanten
– sie sind absolute Spitzenklas-
se in ihrer jeweiligen Nische.“

Network Corporate Finance
wurde vor 14 Jahren in der Lan-
deshauptstadt gegründet, Bü-
ros in Berlin und Frankfurt
folgten. Von Beginn an steht
das Geschäftsmodell auf drei
Beinen: klassisches M&A-Ge-
schäft, Finanzierungen von
Fremd- und Eigenkapital und
Kapitalmarktberatung in ganz
Deutschland, vorwiegend für
mittelständische Unterneh-
men. „Wir bieten hier so etwas
wie eine Manufaktur-Lösung“,
erläutern die Managing-Part-
ner, obwohl sie mit 28 festen
Mitarbeitern in Deutschland
zu den größten eigentümerge-
führten Beratungsgesellschaf-
ten zählen. „Wir fühlen uns in
der aktuellen Struktur sehr
wohl und wollen nicht viel grö-
ßer werden, auch weil wir un-
ser Bewusstsein für unterneh-
merisches Handeln nicht ver-
lieren wollen.“

Überhaupt fällt es auf, dass
die beiden Managing Partner

viel über ihre Mandanten, den
mittelständischen Unterneh-
mer und das Engagement ihrer
Mitarbeiter sprechen, aber
kaum über die hervorragen-
den Referenzen, die Network
Corporate Finance aufzuwei-
sen hat.

Dabei zeigt ein Blick in die
eher beiläufig mitgegebene
Firmenpräsentation, dass sich
unter den über 100 internatio-
nalen M&A- und Finanzie-
rungsmandaten so mancher
klangvolle Name befindet:
Kamps, Media Saturn, Zalan-
do, KHD Humboldt Wedag,
Tüv Rheinland, Fielmann oder
Lanxess. Auch die Vielfalt der
Branchen ist beeindruckend,
reicht sie doch vom Maschi-
nen- und Anlagenbau über den
Automobilbereich und IT bis
hin zum Nahrungsmittelseg-
ment.

„Zu uns kommt niemand,
der eine Leistung von der Stan-
ge möchte“, hebt Christian
Niederle hervor. Besonders
stark sind die Berater auf der
Verkäuferseite unterwegs, und
sie akquirieren die meisten

Mandate über das Empfeh-
lungsgeschäft. Es sind vor al-
lem Firmeninhaber aus dem
Mittelstand, aber auch Private-
Equity-Investoren, die ihren
Rat suchen. „Gespräche wer-
den immer ergebnisoffen ge-
führt. In der Regel hat sich der
Unternehmer schon vorher
mit dem Thema Verkauf oder
Finanzierung auseinanderge-
setzt. Aber oft stellt sich he-
raus, dass er eine komplett an-
dere Lösung benötigt“, so Nie-
derle.

Deshalb verwenden die Be-
rater viel Zeit auf die Vorberei-
tung einer Transaktion. Wel-
che Erwartungen hat der Un-
ternehmer? Wie realistisch ist
die Grundidee? Welche Risiken
können auftreten? „Überra-
schungseffekte können durch
eine gute Vorbereitung ausge-
schlossen werden. So finden
alle Beteiligten auch die not-
wendige Sicherheit, bevor man
in den Markt geht. Am Ende
müssen wir die Konstruktion
eines Unternehmensverkaufs
nicht nur an die Wand malen,
sondern auch deren Umset-

Das Transaktionsge-
schäft erfordert mitun-
ter hohes spezialisiertes
Wissen. Der Düsseldor-
fer M&A-Spezialist
Network Corporate
Finance hat daraus ein
Geschäftsmodell ge-
macht, das von seiner
Individualität und
Charakteren lebt.

zung plausibilisieren“, sagt
Niederle. Und sein Partner er-
gänzt: „Natürlich investieren
wir persönlich auch so viel in
jede Transaktion, um unser ei-
genes wirtschaftliches Risiko
zu minimieren“, so Frank
Schönert. „Aber so können wir
stets eine hohe Transaktionssi-
cherheit gewährleisten. Dafür
sind wir auch bereit, weniger –
aber qualitativ bessere – Trans-
aktionen zu begleiten.“

Das Thema Nachfolge steht
bei der Mehrzahl der Unter-

nehmenstransaktion im Vor-
dergrund. Network Corporate 
Finance agiert dabei interna-
tional. Deutschland, Frank-
reich, Italien, das sind die eu-
ropäischen Märkte, in denen 
die meiste Musik spielt. „Es 
gibt dabei für uns immer einen 
klaren Ansatz: Bei jedem Man-
dat gibt es zumindest einen 
deutschen Baustein“, unter-
streicht Schönert. Geht es über 
Europa hinaus, kommen die 
gewachsenen persönlichen 
Beziehung zu wenigen ausge-

suchten Partnern in den USA, 
Indien, China und Malaysia 
zum Tragen.

Entscheidend für den nach-
haltigen Erfolg der Düsseldor-
fer Spezialisten ist der unter-
nehmerische Ansatz: „Wir sind 
selbst Unternehmer und leben 
das mit dem gleichen Enthusi-
asmus und gleicher Intensität 
wie unsere Mandanten“, er-
gänzt Christian Niederle. Diese 
Philosophie funktioniert aber 
nur, wenn auch alle Mitarbei-
ter sie umsetzen. Die beiden 
Managing Partner legen daher 
viel Wert darauf, dass jeder 
Mitarbeiter selbst unterneh-
merisch denkt und handelt.
„Unsere Berater gehen daher 
früh mit zu den Mandanten 
raus, das beflügelt!“

Sie selbst schöpfen ihre Mo-
tivation aus der individuellen 
Beratung auf Augenhöhe, er-
läutert Frank Schönert: „Für 
mich ist das ein absolutes Pri-
vileg: Ein Unternehmer erklärt 
mir sein Lebenswerk, und ich 
darf ihn bei seinen Transaktio-
nen und Finanzierungen bera-
ten!“
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