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ES IST ENTSCHEIDEND, 
SO VIELE 

KAUFINTERESSENTEN 
WIE MÖGLICH ZU 

GENERIEREN

UNTERNEHMENSBEITRAG – INTERVIEW

«Eine Nachfolgeregelung will gut 
vorbereitet sein»
Einen Unternehmensnachfolger zu finden, bringt einige Herausforderungen mit sich. Welche das sind und was zu tun ist, damit 
die «Transaktion des Lebens» zum Erfolg wird, wissen Andreas Schubert und Yanik Hess.

Nachfolgeregelungen sind schweiz-
weit ein relevantes Thema. Wie sind 
die Unternehmen Ihren Erfahrungen 
zufolge darauf vorbereitet?

Andreas Schubert: Im Vergleich zu 
vor 15 Jahren, ist das Thema Nach-
folgereglung im Bewusstsein der Un-
ternehmer angekommen, und viele 
machen sich rechtzeitig Gedanken 
über die Zukunft. Trotzdem bleibt die 
praktische Umsetzung allein schon 
aufgrund der hohen Komplexität eine 
Herausforderung.  

Welche ersten Schritte sind zu gehen, 
damit der Prozess an Fahrt aufnimmt?

Yanik Hess: Eine gute Vorbereitung 
ist entscheidend. Hat ein Unternehmer 
klare Vorstellungen und Ziele, ver-
einfacht dies den Prozess signifikant. 
Dabei stellen sich viele Fragen: Kenne 
ich den Wert meines Unternehmens? 
Möchte ich es innerhalb oder ausser-
halb der Familie weitergeben? Wie 
kann ich den Prozess vorgängig stra-
tegisch planen? Welche steuerlichen 
Aspekte müssen bedacht werden? 

Gibt es bestimmte Herausforderun-
gen, die Firmeninhaber bei einem 
Unternehmensverkauf zu bewältigen 
haben?

Andreas Schubert: Eine der gröss-
ten Herausforderungen ist es, den ge-
eigneten Käufer zu finden, der das 
Unternehmen erfolgreich weiterführt. 
Ausserdem ist 
sowohl bei ei-
nem familienin-
ternen als auch 
bei einem exter-
nen Verkauf die 
Kaufpreisfinan-
zierung ein wich-
tiges Thema. Ge-
eignete Käufer zu 
finden, gehört zu den Hauptaufgaben, 
die ein externer Partner übernimmt 
und im Verkaufsprozess einen Mehr-
wert für den Firmeninhaber generie-
ren kann.

Welche Aspekte sind in der Vermark-
tungsphase von Bedeutung, damit 
der Verkauf zum Erfolg wird?

Yanik Hess: In der Vermarktungs-
phase ist es absolut entscheidend, eine 
möglichst grosse Anzahl an Kaufinte-
ressenten zu generieren. Nur so kann 
der Verkäufer aus einer Position der 
Stärke agieren, den Markt spielen las-

sen und einen möglichst hohen Ver-
kaufspreis erzielen. Transaction Part-
ner AG schafft hier einen Mehrwert, 
indem wir systematisch und indivi-
duell potenzielle Käufer identifizieren 
und diese gezielt mit dem notwendigen 
Fingerspitzengefühl ansprechen. Da-
bei kommen der Vertraulichkeit und 
dem kontrollierten Informationsfluss 
höchste Bedeutung zu.

Wie wichtig ist die Bewertung bei der 
Nachfolgeregelung?

Yanik Hess: 
Eine Unterneh-
mensbewertung 
dient als Orientie-
rungshilfe für die 
Bestimmung des 
Verkaufspreises. 
Eine objektive, 
sachliche und 
nachvollziehbare 

Unternehmensbewertung schafft eine 
solide Verhandlungsgrundlage und 
erhöht die Transaktionssicherheit.

Inwiefern kann ein externer Partner 
einen Mehrwert im Verkaufsprozess 
erzielen?

Andreas Schubert: Die Kernkom-
petenz eines erfahrenen Beraters liegt 
darin, den gesamten Verkaufsprozess 
mit dem nötigen Fingerspitzengefühl 
und Sachlichkeit zu steuern und zu 
wissen, welche Erfolgsfaktoren in den 
verschiedenen Phasen des Transakti-
onsprozesses für einen erfolgreichen 

Abschluss entscheidend sind. Ein Fir-
meninhaber soll sich weiterhin auf das 
Tagesgeschäft fokussieren können. 
Fehler aufgrund mangelnder Erfa h-
rung und emotionaler Einflüsse kön-
nen sich am Ende als äussert kostspie-
lig erweisen. 

Sie sind hauptsächlich im deutsch-
sprachigen Raum unterwegs. Was 
zeichnet die Transaction Partner AG 
aus und warum sind Sie der richtige 
Partner?

Andreas Schubert: Wir haben 
Erfahrung aus über 250 Firmenver-
käufen und Nachfolgen und wissen, 
worauf es für einen erfolgreichen 
Abschluss ankommt. Durch unser 
internationales Käufernetzwerk sind 
wir in der Lage, die geeigneten Kauf-
interessenten zu finden. Des Weiteren 
legen wir besonderen Wert auf eine 
individuelle und persönliche Betreu-
ung durch die Geschäftsleitung. Un-
ser Honorar ist erfolgsbasiert und erst 
dann fällig, wenn das Unternehmen 
definitiv verkauft ist. Ihr Erfolg ist 
unser Erfolg. 

Welche Branchen decken Sie ab be-
ziehungsweise sind Sie Experten für 
ausgewählte Bereiche?

Yanik Hess: Wir verstehen uns als 
Prozessspezialisten, und der Prozess 
an sich ist branchenunabhängig. Dem-
entsprechend bringen wir unsere pro-
zessoptimierte Transaktions-Expertise 
entlang aller Branchen ein. 
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