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Abgeleitet aus den Gründen und der Motivation für einen Verkauf, bestimmen 
die Ziele des Verkäufers die strategische und taktische Ausrichtung des 
Verkaufsprozesses – einschließlich der Auswahl der potenziellen Käufer
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Gründe und Motivation – Einfluss auf den Prozess 

Fazit: Es ist wichtig, herauszuarbeiten, welche Ziele man mit dem Verkauf erreichen will 
und was dies für die durch den Verkauf Betroffenen und andere Stakeholder bedeutet
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• Verkauf von 100% oder 
weniger, Earn-out?

• Was wird die eigene 
Rolle nach der 
Transaktion sein?

• Zu welchem Grad 
werden die gesteckten 
Verkaufsziele erreicht?

• Welcher Mehrwert wird 
durch die Transaktion 
geschaffen?

• Was ändert sich nach 
der Transaktion?

• Was mache ich, wenn 
die Ziele nicht erreicht 
werden?

• Änderung der Kultur 
und Werte nach 
Verkauf? 

Hauptziele
• Was will ich mit 

dem Verkauf 
erreichen?

• Welcher Post-
Transaktions-
zustand soll erreicht 
werden?

Nebenbedingungen
• Stakeholder 

Management
• Mitarbeiter
• Erbe erhalten
• Sonstige

• Zielverkaufspreis
• Entscheidung für 

Transaktionsstruktur 
• Auswahl der 

idealen Käufer       
(-gruppe)

• Auswahl des 
Prozesses: Bieter vs. 
exklusiver Prozess

• Entscheidung für 
100%, Earn-out 
oder iterativen 
Verkauf

• Wesentliche 
Vertragsbeding-
ungen, die Einfluss
auf Stakeholder 
haben

Starten eines gut 
vorbereiteten 
Transaktions-

prozesses, bei dem 
nichts dem Zufall 
überlassen wird


