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Vorwort

Der Verkauf eines Unternehmens ist eine der anspruchsvollsten und folgen-
reichsten Entscheidungen im Leben eines Unternehmers. Er ist kein bloßer juristi-
scher oder betriebswirtschaftlicher Vorgang, sondern selbst ein unternehmerisch zu 
steuernder und sehr persönlicher Prozess. Wer sein Unternehmen veräußert, über-
gibt oft ein Lebenswerk und muss sich zugleich in einem komplexen Verhandlungs-
umfeld mit dem (besser: mehreren!) Kaufinteressenten, Beratern, rechtlichen 
Strukturen und wirtschaftlichen Erwartungen behaupten.

Dieses Buch richtet sich an Unternehmer, Inhaber und Gründer, die diesen 
Schritt vorbereiten oder konkret planen. Es vermittelt nicht nur akademischen In-
halte, sondern praktische Orientierung aus erster Hand: Als Rechtsanwalt und 
Transaktionsberater begleite ich regelmäßig Unternehmensverkäufe, zugleich habe 
ich selbst Unternehmen gegründet und verkauft. Ich kenne daher nicht nur die 
rechtlichen und taktischen Seiten, sondern auch die persönliche Perspektive des 
Verkäufers.

Ziel dieses Buches ist es, die wichtigsten strategischen, rechtlichen und struktu-
rellen Aspekte eines Unternehmensverkaufs verständlich, klar und praxisnah auf-
zubereiten. Es geht um die richtigen Schritte zur Vorbereitung und typische Rege-
lungen im Unternehmenskaufvertrag. Nicht zuletzt wird die Frage behandelt, wie 
sich Risiken begrenzen und die eigenen Interessen als Verkäufer professionell ab-
sichern lassen.

Ein besonderer Fokus liegt auf dem strukturierten Bieterverfahren als bewährtes 
Mittel zur Maximierung des Kaufpreises und der Vertragsbedingungen. Wett-
bewerb im Verkaufsprozess ist kein Wagnis, sondern unternehmerisch sinnvoll, 
denn Unternehmer sind ihr ganzes Berufsleben lang im Wettbewerb: um Kunden, 

Märkte, Produkte und Talente. Warum sollte der Verkauf des eigenen Unternehmens 
also ohne diesen Grundmechanismus erfolgen? Ein professionell geführtes Bieter-
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verfahren schafft Optionen, verlagert die Verhandlungsmacht und führt oft zu bes-
seren Ergebnissen – nicht nur finanziell, sondern auch in Bezug auf Vertragssicher-
heit und Übergangsgestaltung („Post Closing“).

Anders als bei vielen anderen Veröffentlichungen, die den Unternehmenskauf 
aus Sicht des Käufers beleuchten, steht hier also die Perspektive des Verkäufers be-
wusst im Mittelpunkt. Das Buch soll daher Unternehmern eine fundierte, praxis-
nahe Orientierung bieten – leicht verständlich und ohne juristische Überfrachtung. 
Es ersetzt keine individuelle Beratung, hilft aber dabei, typische Strukturen, Be-
griffe und Fallstricke besser einzuordnen und informierte Entscheidungen zu tref-
fen. Wer sein Unternehmen verkaufen möchte, findet hier einen Leitfaden aus der 
Praxis für die Praxis.

Über Fragen oder Anmerkungen freut sich der Autor unter christopher.hahn@
trustberg.com.

�Berlin, Deutschland Christopher Hahn   

Vorwort
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