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Einleitung

Sehr geehrte Leserinnen und Leser

Herzlich willkommen zum Statusbericht der Consulta AG Wirtschafts- und Unternehmensberatung iiber die M&A
Aktivitdt der Schweizer KMU.

Dieser Bericht bietet Ihnen einen umfassenden Uberblick iiber die aktuellen Entwicklungen im Bereich der Kiufe und
Verkiufe von kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) mittels Fusionen und Ubernahmen (M&A).

Consulta betreut den schweizweit grossten Datensatz zu Unternehmensverkédufen. Dieser basiert auf einer Aggregation der
meisten 6ffentlich einsehbaren Verkaufsplattformen - uniformiert, modifiziert und ergédnzt. Als solches haben wir einen
einzigartigen Einblick in die Unternehmenslandschaft Schweiz. Nachfolgend werden wir Ihnen einige Einblicke aus diesen
Daten prasentieren.

Unser Ziel ist es, Ihnen einen detaillierten Einblick in die aktuellen M&A-Aktivitaten zu geben, um Ihnen dabei zu helfen, die
sich entwickelnden Markttrends zu verstehen. Dabei untersuchen wir insbesondere auch die unterschiedliche Entwicklung
nach Branche und Region iiber die Zeit. Dies kann Sie dabei unterstiitzen die dynamischen Verdnderungen in der

Geschaftswelt besser zu erfassen und potenzielle Chancen oder Risiken fiir Ihr eigenes Unternehmen zu erkennen.

Consulta aktualisiert den vorliegenden Bericht regelmissig. Das vorliegende Exemplar ist die fiinfte Fassung. Uber Ihre
Anregungen und Wiinsche wiirden wir uns sehr freuen. Bitte wenden Sie sich dazu an nachfolge@consulta.swiss.

Als Expertin fiir die Unternehmensnachfolge betreut Consulta KMU in allen Prozessen der Nachfolge, sei dies bei einer

unternehmen- oder familieninternen Ubergabe oder bei einem Verkauf an Dritte. Bei Fragen oder Anregungen stehen wir
Ihnen gerne zur Verfiigung.

Mit freundlichen Griissen

Consulta

2|Seite


mailto:nachfolge@consulta.swiss

4 CONSULTA M&A-Aktivitat Schweiz —2025

Management Summary

Friiher Verkaufszeitpunkt dominiert - aber mit relevanter

Friiher Nachlaufphase

Verkaufs- Uber alle Auswertungen hinweg (Regionen, Preisklassen, Branchen) zeigt
. sich ein konsistentes Muster: Der erste Monat nach Ausschreibungsbeginn
zeltpunkt weist jeweils den hochsten Anteil an Verkaufsabschliissen auf. Gleichzeitig
dominiert ist der Verkaufsprozess nicht auf diese friihe Phase beschrankt. In
samtlichen Dimensionen treten relevante Abschliisse auch in spateren
Monaten auf. Unternehmensverkdufe verlaufen damit haufig zweiphasig: ein
starker Start, gefolgt von einer mehrmonatigen Nachlaufphase mit weiterem
Abschlussvolumen.

Regionale Unterschiede sind moderat, aber klar strukturiert

Die durchschnittliche Verkaufsdauer unterscheidet sich zwischen den
Regionale Regionen um mehr als einen Monat. Das Espace Mittelland und Objekte ohne
regionale Angabe liegen unter vier Monaten, Deutschschweiz und
Westschweiz dariiber, wadhrend sich das Tessin mit der langsten
durchschnittlichen Verkaufsdauer deutlich abhebt. Gleichzeitig zeigt die
monatliche Verteilung, dass sich Regionen weniger im Zeitpunkt des ersten
Peaks unterscheiden, sondern vor allem in der Liange und Stirke des
zeitlichen Nachlaufs.

Unterschiede

Preisklasse beeinflusst die zeitliche Struktur der Verkiufe deutlich
Die Analyse nach Preisklassen zeigt, dass sich Verkaufsabschliisse in tiefen
Preisklassen starker auf die frithen Monate konzentrieren. Mit steigender
Einfluss der Preisklasse nimmt diese zeitliche Biindelung ab, und die Abschliisse
Preisklasse verteilen sich zunehmend {iber mehrere Monate. Hochpreisige
Unternehmen werden damit nicht nur seltener, sondern auch uber einen
langeren Zeitraum verkauft. Die Verkaufsdauer ist folglich eng mit der
Preispositionierung verkniipft und nicht unabhéngig davon zu betrachten.
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KMU-Landschaft Schweiz
Statistische Darstellung uber die KMU-Landschaft in der Schweiz

KMU sind von zentraler Bedeutung flur die Schweizer

Wirtschaft. Sie stellen einen der Hauptarbeitsgeber dar

und tragen massgebend zum BIP bei.

In der Schweiz sind liber 99% aller Unternehmen KMU. Das sind
Unternehmen mit weniger als 250 Beschiftigten. Sie sind das
Riickgrat der schweizerischen Wirtschaft und tragen
massgeblich zu deren Wachstum und Stabilitdt bei. Durch ihre
Aktivitaten fordern KMU den Wohlstand und die wirtschaftliche
Entwicklung des Landes.

KMU teilen sich in drei Kategorien auf. Unternehmen mit weniger
als 10 Mitarbeiter werden als Mikrounternehmen bezeichnet, bei
bis zu 50 Mitarbeitern spricht man von Kleinstunternehmen und
KMU mit bis zu 250 Mitarbeitern fallen in die Kategorie Kleine
Unternehmen.

Beitrag der KMU fiir die Volkswirtschaft 1

Beschiftigung: KMU sind wichtige Arbeitgeber und schaffen
eine betrichtliche Anzahl an Arbeitsplitzen in der Schweiz. Uber
4.5 Millionen Schweizer sind in KMU angestellt, der Léwenanteil
entfallt auf die Mikrounternehmen.

Anpassungsfahigkeit: KMU sind oft flexibler und agiler als
grosse Unternehmen. Sie kénnen schnell auf Verdnderungen und
Trends reagieren und innovative Ideen umsetzen. Dies fiihrt zu
einer erh6hten Produktivitdt und Wettbewerbsfahigkeit auf dem
globalen Markt.

Innovation und Kreativitit: Die Schweiz ist bekannt fiir ihre
starke Innovationskraft, und KMU spielen dabei eine
entscheidende Rolle. KMU sind bekannt fiir ihre Féhigkeit,
innovative Ideen zu generieren und neue Technologien
einzufithren. Aufgrund ihrer Grésse und Flexibilitat kdnnen sie
Risiken eingehen und neue Wege beschreiten. Durch ihre agilen
Strukturen konnen sie somit schnell reagieren und neue
Losungen entwickeln.

Sie  bringen neue Produkte, Dienstleistungen und
Geschéftsmodelle auf den Markt und tragen zur Stirkung der
Wettbewerbsfahigkeit der schweizerischen Wirtschaft bei.

Dariiber hinaus haben KMU in der Schweiz eine starke
Unternehmenskultur, die von einer engen Zusammenarbeit und
einem offenen Austausch von Wissen und Erfahrungen gepragt
ist.

Regionalentwicklung: KMU sind auch oft in 1andlichen Gebieten
ansassig und tragen zur Starkung der regionalen Wirtschaft bei.
Sie schaffen nicht nur Arbeitsplédtze, sondern unterstiitzen auch
lokale Zulieferer und Dienstleister. Dadurch wird die
wirtschaftliche Vielfalt und Stabilitit in den verschiedenen
Regionen der Schweiz gefordert.

Verteilung nach Region

Tessin |
Zentralschweiz s —
Ostschweiz I
Zlrich I ——
Nordwestschweiz

Espace Mittelland

Genferseeregion
Total

80% 85% 90% 95%  100%

H1-9 m10-49 m50-249 m>249

Der relative Anteil von grosseren zu kleineren KMU schwankt
schweizweit um rund 5 Prozentpunkte. Im Tessin ist der Anteil an
KMU mit <10 Mitarbeitern am grdssten und in Ziirich am
kleinsten. Gesamtschweizerisch beschéftigen rund 90% der KMU
weniger als 10 Mitarbeiter. Es zeigt sich wie wichtig die
Mikrounternehmen in der Schweizer Wirtschaft sind.

Export: Viele KMU in der Schweiz sind international tatig und
tragen massgeblich zum Exportgeschéft des Landes bei. Sie sind
oft spezialisiert und bieten einzigartige Produkte und
Dienstleistungen an, die weltweit gefragt sind. Durch den Export
tragen sie zum Handelsbilanziiberschuss bei.
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Sektor Analyse: Bei der Sektor Analyse! ist ersichtlich, dass KMU
aus dem primdren und sekundéren Sektor vollumfanglich unter
50 Mitarbeiter verzeichnen. Demnach gibt es beispielsweise
kaum grossere Landwirtschaftsbetriebe in der Schweiz.
Interessanterweise ist der sekundéare Sektor hauptsachlich in der
Firmengrésse 10-50 Mitarbeiter vertreten. In dieser
Grossenordnung hat eine Firma Ressourcen fiir Innovation und
Spezialisierung und bleibt durch die geringe Mitarbeiterzahl
schlank. Grossere Betriebe fallen meist in den Tertidren Sektor
und bieten Dienstleistungen an.2

Nachfolgende Grafik zeigt eine skalierte Darstellung der Sektor

Analyse zu KMU-Unternehmensgrosse.

Verteilung nach Sektor - skaliert

>249 I

50-249 I

10-49 |

1-9 I
0% 20% 40% 60% 80% 100%

m Sektor 1 mSektor2 mSektor 3

Wir sehen eindriicklich, wie bereits Kleinstunternehmen fast
vollumfanglich in den Dienstleistungssektor fallen und nur
Mikrounternehmen den ersten und zweiten Sektor bedienen.

Dies ist eine aggregierte Darstellung iiber alle Branchen und
Regionen basierend auf dem Datensatz des Bundesamts fiir
Statistik Schweiz. In der nachfolgenden Auswertung wird der
Consulta interne Datensatz verwendet. Wir werden in grosserem
Detail auf die regionalen und branchenabhiangigen Unterschiede
eingehen und analysieren, wie sich die M&A Aktivitit in den
verschiedenen Regionen und Branchen verhalt.

Es zeigen sich interessante Unterschiede, die wir in genauerem
Detail beleuchten.

1 Urproduktion (sogenannter primarer Sektor),
Industrie und das Gewerbe (sogenannter sekundarer Sektor)
Dienstleistungen (sogenannter tertidrer Sektor)

2 Bundesamt fiir Statistik Sektion Wirtschaftsstruktur und —analysen, Daten aus 2020
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Verkauf
von KMU

Auswirkungen auf die Schweizer Wirtschaft

1. Unternehmensnachfolge: Der Verkauf von KMU ermoglicht
eine geordnete Unternehmensnachfolge. Wenn altere
Unternehmer das Geschéft an jliingere Unternehmer iibergeben,
wird die Kontinuitat des Betriebs sichergestellt. Dies hilft, den
wirtschaftlichen Beitrag der KMU langfristig zu erhalten und
Arbeitsplatze zu sichern.

Ubergaben konnen innerhalb der Familie, des Betriebs, oder an
Externe gehen. In all diesen Fillen ist eine nahtlose und
geordnete Ubergabe zentral. Kunden, Mitarbeiter und Zulieferer
sollten nach Madglichkeit in keiner Weise negativ durch eine
Unternehmensiibergabe tangiert werden.

2. Forderung von Innovation und Unternehmertum: Der
Verkauf von KMU ermdéglicht es Unternehmern, ihre Erfahrungen
und Ressourcen in neuen Geschaftsprojekten einzusetzen und
Jungunternehmern neue Ideen in bestehende Unternehmen
einfliessen zu lassen. Dies fordert Innovationen und neue
Unternehmensgriindungen, die zur wirtschaftlichen Vielfalt und
Starkung des Unternehmertums in der Schweiz beitragen.

Auch kann von verschiedenen betriebswirtschaftlichen Effekten,
wie Dbeispielsweise positiven Skalierungseffekten, profitiert
werden.

'

3. Kapitalisierung von Werten: Durch den Verkauf von KMU
werden Vermogenswerte in liquide Mittel umgewandelt. Dieses
Kapital kann fiir neue Investitionen und Projekte verwendet
werden, die das Wirtschaftswachstum und die Schaffung von
Arbeitsplatzen in der Schweiz unterstiitzen.

4. Internationalisierung: Der Verkauf von KMU kann dazu
fiihren, dass Schweizer Unternehmen international titig werden.
Wenn ein KMU von einem auslédndischen Investor oder einem
inldndischen Investor mit Expansionsinteressen iibernommen
wird, kann dies zu einer Ausweitung der Geschéftstatigkeit liber
die Landesgrenzen hinausfithren und den Export von Schweizer
Produkten und Dienstleistungen férdern.

Insgesamt tragt der Verkauf von KMU zur Fortfilhrung und
Starkung der schweizerischen Wirtschaft bei. Es ist deshalb
wichtig, den Verkaufsprozess zu unterstiitzen und
Rahmenbedingungen zu schaffen, die den erfolgreichen Verkauf
von KMU erleichtern.
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Verkaufsobjekte Schweiz

Datensatzanalyse — Consulta

Consulta wertet die schweizweit zum Verkauf stehenden
Unternehmen aus und beobachtet gesamtschweizerische
Markttrends. Dies basiert auf einem aggregierten Datensatz, der
den grossten Teil aller schweizweit zum Verkauf stehenden
Unternehmen zusammenfasst, aufbereitet, ergidnzt und
aggregiert darstellt.

Einsichten in diesen Datensatz stehen Ihnen unter dem
Nachfolge-Navigator® zur Verfiigung. Hier kénnen Sie gezielt
nach Branchen, Regionen, Verkaufspreisen, Umsatzkategorien
und Mitarbeiteranzahl filtern. Wenn Sie stets {iber neue
Angebote auf dem Laufenden bleiben méchten, haben Sie zudem
die Moglichkeit, ein Suchabo einzurichten.

Die 6ffentlich einsehbaren Daten beziehen sich auf Verkdufe an
Dritte. Verkdufe innerhalb der Familie (Family Buy-Out FBO)
und Verkaufe innerhalb der Unternehmung (Management Buy-
Out MBO) werden grundsatzlich nicht 6ffentlich ausgeschrieben
und von uns nicht erfasst.

Die Universitat St. Gallen! schatzt, dass rund 30% aller KMU an
Dritte verkauft werden, 40% innerhalb der Familie
weitergegeben werden und rund 30% innerhalb der
Unternehmung verkauft werden. Als solches bezieht sich dieser
Bericht ausschliesslich auf die 30% M&A Transaktionen. Uber
die Marktentwicklung von FBO und MBO machen wir keine
Aussage.

Es empfiehlt sich jedoch sowohl in FBO, MBO als auch M&A
Transaktionen den Verkauf von einem Experten begleiten zu
lassen, denn auch in diesen Szenarien gibt es essenzielle
juristische, organisatorische und steuerliche Thematiken zu
klaren.

Auf den folgenden Seiten finden Sie eine Auswertung des
Datensatzes.

1 Das St. Galler Nachfolge-Modell

Beschreibung Datensatz:

In unserem Datensatz erfassen wir die folgenden Kategorien:
Region, Branche, Verkaufspreis, Umsatz, Anzahl Mitarbeiter
sowie ein zusitzlicher informativer Beschreibungstext. Bitte
beachten Sie, dass diese Informationen nicht immer vollstindig
vorliegen, da nicht alle zum Verkauf stehenden Objekte mit
samtlichen Details angegeben werden. Wir bemiihen uns, diese
Daten nach bestem Wissen und Gewissen zu erganzen, dennoch
kénnen in einigen Fillen bestimmte Informationen fehlen.
Objekte mit fehlenden Daten wurden bei den nachfolgenden
Analysen entfernt. Beispielswese wurden nur Objekte die einen
Verkaufspreis ausweisen fiir die verschiedenen Verkaufs-
preisanalysen verwendet.

Regionen:

Die Regionen fassen wir in 4 Grossregionen zusammen;
Deutschschweiz: ZH, SG, SH, SZ, TG, UR, ZG, AG, GL, GR, OW, NW,
Al AR, LU, BS, BL

Espace Mittelland: BE, FR, JU, NE, SO

Tessin: TI

Westschweiz: GE, VS, VD

Dies dient der tbersichtlichen Darstellung und vereinfacht die
Auswertung nach regionalen Unterschieden. Hierzu wurden die
vom BfS (Bundesamt fiir Statistik) definierten NOGA Kategorien
auf 4 Regionen reduziert.

Branchen:

Die Branchen fassen wir in 9 Kategorien zusammen:
Dienstleistung, = Handel, Bau- und Wohnungswesen,
Energieversorgung, Hotel / Gastronomie, IT / Telecom, Kunst,
Unterhaltung und Erholung, Landwirtschaft, Verkehr und
Lagerei.

Ein Rahmenkonzept zum Planen, Gestalten und Umsetzen einer ganzheitlichen Unternehmensnachfolge, Frank Halter und Ralf Schroder,

978-3-258-08320-9, Haupt Verlag .
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In der nachfolgenden Graphik teilen wir den Verkaufspreis durch
die Anzahl Mitarbeiter (MA) und vergleichen die Resultate pro
Branche. Es zeigt sich, dass der durchschnittliche Preis pro MA je
nach Branche stark variieren kann.

Es gilt zu beachten, dass nicht alle Branchen iiber eine gleich
grosse Anzahl Datenpunkte verfiigen. Als solches kdnnen einzelne
Positionen das Resultat teilweise starker beeinflussen. Gerade im
Bereich Landwirtschaft ist das Sample sehr klein. Hinzu kommt,
dass teilweise auch Immobilien im Verkaufspreis enthalten sein
kénnen. Wir vermuten, dass unter anderem im Bereich Hotel /
Gastronomie verhéltnismassig besonders viele Immobilien
enthalten sind, was wiederum den Preis pro Mitarbeiter erhéht.

Preis pro MA
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Abgesehen von Handel sowie der Hotel / Gastronomie weisen die
Bereiche Dienstleistung und Produktion einen hohen

Verkaufspreis pro Mitarbeiter aus. Fiir die Landwirtschaft ist
dieser am geringsten. Die Branchenunterschiede sind relativ
gross. Je nach Branche sind grundsatzlich mehr bzw. weniger
Substanz, weiche Faktoren oder Goodwill enthalten. Als solches
ist ein Direktvergleich zwischen den Branchen schwer maglich,
ohne fiir die verschiedenen Substanzwerte zu kontrollieren.

Die nachfolgende Darstellung zeigt die Verteilung der zum
Verkauf stehenden Unternehmen nach Groéssenklassen gemadss
KMU-Definition. Unternehmen mit weniger als 10 Mitarbeitenden
werden als Mikrounternehmen, solche mit 10 bis 49
Mitarbeitenden als Kleinstunternehmen und Betriebe mit 50 bis
249 Mitarbeitenden als kleine Unternehmen klassifiziert.

Verkaufsobjekte nach Grosse
2%

= Mikrounternehmen
= Kleinstunternehmen

= Kleine Unternehmung

80%

2025 sind 80% der zum Verkauf stehenden Unternehmen
Mikrounternehmen, 18% sind Kleinstunternehmen und lediglich
2% sind kleine Unternehmen. Dies ist sehr kongruent mit den
Vorjahreszahlen. Gemdss Bundesamt fiir Statistik, sind in der
Schweiz rund 90% Mikrounternehmen, 8% Kleinstunternehmen
und 2% kleine Unternehmen.

Zu beachten ist, dass grosse borsenkotierte Unternehmen nichtin
diesem Datensatz erfasst sind. Jedoch machen diese anteilsmassig
einen prozentual sehr kleinen Teil aller Unternehmen aus.
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Die nachfolgende Graphik zeigt die Verteilung der zum Verkauf
stehenden Unternehmen nach Branchen. Am stdrksten vertreten
ist die Hotel- und Gastronomiebranche, die den grossten Anteil
aller Verkaufsobjekte ausmacht. Darauf folgen der Handel sowie
die Dienstleistungsbranche, welche ebenfalls einen bedeutenden
Teil des Verkaufsmarktes abdecken. Diese drei Branchen préigen
damit den iiberwiegenden Teil der o6ffentlich ausgeschriebenen
Unternehmensverkaufe.

Bau- und Wohnungswesen sowie Gesundheitswesen liegen im
oberen Mittelfeld der Branchenverteilung, deutlich hinter Hotel /
Gastronomie und Handel. Deutlich kleinere Anteile entfallen auf
Produktion, Verkehr und Lagerei, Kunst, Unterhaltung und
Erholung, IT / Telecom, Energieversorgung und Landwirtschaft.

Die dominante Stellung der Hotel- und Gastronomiebranche
deutet auf eine liberdurchschnittlich hohe Fluktuation in diesem
Sektor hin. Ein Grund koénnte sein, dass diese Unternehmen
besonders haufig zum Verkauf an Dritte ausgeschrieben werden
und nicht innerhalb der Familie oder des Managements
weitergegeben werden.

Die prozentuale Verteilung der weiteren Sektoren deckt sich
grundsatzlich mit unseren Erwartungen.

Ein direkter Vergleich des prozentualen Anteils der
Verkaufsobjekte nach Branche mit dem prozentualen Anteil an
existierenden Unternehmen ldasst sich aufgrund einer
unterschiedlichen Kategorisierung nur schwer durchfithren, da
die Unternehmen gleichermassen aggregiert werden miissten. Als
solches machen wir bis auf den Unterschied in der Hotel/
Gastronomie Branche hierzu keinen weiteren Vergleich.

Auch ldsst sich nicht beurteilen ob Unternehmen aus den
verschiedenen Branchen gleich hédufig zum 6ffentlichen Verkauf
im Internet ausgeschrieben werden oder ob es hier strukturelle
Unterschiede gibt, womit sich allféllige Diskrepanzen in den
Haufigkeiten auch erklaren liessen.

Verkaufsobjekte nach Branche

4% 2% 8%

0%

1% \

39%

= Bau- und Wohnungswesen

= Dienstleistung

0% = Energieversorgung

= Gesundheitswesen
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= Hotel / Gastronomie

6%
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= Kunst, Unterhaltung und Erholung
= L andwirtschaft
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= Verkehr und Lagerei
21%
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Geographische Verteilung

Regionale Unterschiede

Grossregionen Schweiz

"‘\

Zur vereinfachten Darstellung haben wir vier Grossregionen
definiert und die Daten entsprechend dargestellt. Hierbei
unterscheiden wir zwischen der Deutschschweiz, der
Westschweiz, dem Mittelland und dem Tessin. Obige Darstellung
zeigt die 2025 zum Verkauf gestandenen Unternehmen,
aggregiert auf diese Grossregionen. In der Deutschschweiz
standen wéhrend dieser 12 Monaten 1539 Unternehmen zum
Verkauf, im Mittelland 715 in der Westschweiz 692 und im Tessin
440 (Unternehmen ohne Standortsangabe wurden in der
Darstellung exkludiert). Es gilt zu beachten, dass diese Daten aus
dem Consulta-internen Datensatz bezogen werden. Dieser
umfasst zum jetzigen Zeitpunkt rund 2000 schweizweit zum
Verkauf stehende Unternehmen. Der Datensatz ist ein Aggregat
der meisten offentlich zuginglichen Verkaufsobjekten sowie
internen Objekten. Als solches beschrankt sich die Darstellung auf
die uns zur Verfiigung stehenden Informationen.

Aufgrund der regionalen Unterschiede pro Grossregion und der
unterschiedlichen Abdeckungsquote sind besonders relative
Verhaltnisgrossen unter den Regionen gut zu vergleichen,

Anzahl Unternehmen

I 1539

440

absolute Grossenordnungen sind mit Vorsicht zu geniessen und
wurden deshalb in dieser Analyse nach Méglichkeit vermieden.

Je nach Region stehen mehr Objekte zum Verkauf relativ zu den
absolut existierenden Unternehmen als in anderen Regionen.
Dies ist hochstwahrscheinlich auf die verfiigharen Daten
riickzufiihren und nicht auf eine besonders hohe Verkaufsquote.

Aufgrund einer genaueren Differenzierung in der Datenanalyse
ist der dargestellte Anteil im Tessin grosser als im
Vorjahresbericht.

Wir mochten darauf hinweisen, dass unser Datensatz keine
Informationen zu Objekten enthdlt, die nicht o6ffentlich zum
Verkauf angeboten werden. Diese Verflighbarkeit konnte regional
variieren. Dariiber hinaus konnen die Anteile von Verkdufen an
Dritte, innerhalb von Familien oder innerhalb von Unternehmen
in verschiedenen Regionen ebenfalls unterschiedlich sein.
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Auswertung der Daten

Analyse der zum Verkauf stehenden Unternehmen in der

Schweiz in 2025

Nachfolgende Darstellungen zeigen die zum Verkauf gestandenen
Unternehmen in 2025. Dies bietet grundsatzliche Einblicke in die
M&A Landschaft der Schweiz. Auf die monatlichen Verdanderungen
wird im Kapitel M&A Aktivitit Schweiz genauer eingegangen.
Darin konzentrieren wir uns auf Resultate die erst in der zeitlichen
Betrachtung ersichtlich werden, beispielsweise der
durchschnittlichen Dauer bis ein Unternehmen nicht mehr auf den
Verkaufsplattformen gelistet ist.

In der nachfolgenden statischen Darstellung analysieren wir
verschiedene regionale und branchenabhdngige Unterschiede.

Auf den folgenden Seiten werden wir vor allem auf die Elemente
Umsatz und Verkaufspreis in den verschiedenen Regionen wie
auch Branchen genauer eingehen. Es folgt eine Betrachtung der
Mitarbeiter die von diesen M&A Prozessen betroffen sind.

Branche nach Region
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Die Branchenaufteilung variiert je nach Region erheblich, und es
sind deutliche regionale Unterschiede erkennbar. Die obige Grafik
veranschaulicht den prozentualen Anteil der verschiedenen
Branchen in den vier Grossregionen. Jede Region ist auf eine
Gesamtsumme von 100% skaliert, was es ermoglicht, einen
relativen, wenn auch nicht absoluten Vergleich der
Branchenanteilen zwischen den Regionen anzustellen.

In der Deutschschweiz stellen Hotel / Gastronomie, Handel sowie
Dienstleistung die gréssten Sektoren dar. Ahnlich sieht es im
Espace Mittelland aus, wobei Hotel / Gastronomie noch einmal
einen deutlich grosseren Teil einnimmt.

m Verkehr und Lagerei

u Produktion

B Landwirtschaft

m Kunst, Unterhaltung und Erholung

m Keine Angabe

m|T / Telecom

® Hotel / Gastronomie
Handel

® Gesundheitswesen

® Energieversorgung

m Dienstleistung

= Bau- und Wohnungswesen

Hotel / Gastronomie ist auch im Tessin und der Westschweiz sehr
stark vertreten. Aufgrund der grossen Anzahl von fehlenden
Angaben {iben einzelne Positionen im Tessin einen besonders
starken Einfluss aus. Handel, Gesundheitswesen, Dienstleistung
und Bau- und Wohnungswesen sind in der Westschweiz ungefahr
gleich haufig vertreten.

Insgesamt verdeutlicht die Grafik, dass die wirtschaftliche
Struktur in den verschiedenen Schweizer Regionen
unterschiedlich ausgepragt ist, wobei bestimmte Sektoren in
einigen Regionen dominanter sind als in anderen.
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Umsatz nach Branche
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In den meisten Branchen dominieren die kleineren Branchen wie Produktion, Verkehr und Lagerei sowie Handel

Umsatzklassen, insbesondere die Kategorien CHF 0-500'000 und
CHF 500'001-1'000'000. Diese beiden Kategorien machen in
vielen Branchen einen signifikanten Anteil der gesamten Umsatze
aus. Die Branchen IT / Telecom, Hotel / Gastronomie sowie
Handel weisen absolut die meisten umsatzstarken
Verkaufsobjekte auf. Produktion zeigt im Branchenvergleich einen
iberdurchschnittlichen relativen Anteil héherer Umsatzklassen.

heben sich durch hohere Umsatzklassen hervor, waihrend
Branchen wie Kunst, Unterhaltung und Landwirtschaft eher

niedrigere Umsatze aufweisen. Dies deutet auf
branchenspezifische Unterschiede hin, die mdglicherweise auf
unterschiedliche Marktstrukturen, Betriebsgrossen  und

wirtschaftliche Bedingungen zuriickzufiihren sind.
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Verkaufspreis - Region
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Deutschschweiz Espace Mitelland

u CHF 0-250'000
= CHF 1'000'001-5'000'000
= CHF >20'000'000

Gleichermassen unterscheidet sich auch der durchschnittliche
Verkaufspreis pro Region. Obige Darstellung zeigt den
prozentualen  Anteil des Verkaufspreises in  sieben
Grossenkategorien pro Grossregion.

Keine Angabe

m CHF 250'001-500'000
CHF 5'000'001-10'000'000 = CHF 10'000'001-20'000'000

— —_— —_— S —
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Tessin Westschweiz

m CHF 500'001-1'000'000

Der Anteil an Unternehmen mit den hochsten Verkaufspreisen ist
zwischen der Deutschschweiz und der Westschweiz dhnlich hoch.
Das Tessin hebt sich durch einen besonders hohen Anteil an tiefen
Verkaufspreisen hervor.
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Verkaufspreis - Branche
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Wie erwartet variieren die Verkaufspreise je nach Branche
erheblich. In den meisten Branchen dominieren die niedrigeren
Verkaufspreisklassen, insbesondere CHF 0-250'000 und
CHF 250'001-500'000. Diese beiden Kategorien machen in vielen
Branchen iiber die Halfte der gesamten Verteilung aus.

m CHF 250'001-500'000
CHF 5'000'001-10'000'000 = CHF 10'000'001-20'000'000

u CHF 500'001-1'000'000

Einige spezifische Branchen wie Verkehr und Lagerei,
Energieversorgung und Produktion zeigen jedoch eine stiarkere
Prasenz in hoheren Verkaufspreiskategorien. Im Gegensatz dazu
sind in Branchen wie Kunst, Unterhaltung und Erholung die
Verkaufspreise liberwiegend niedrig.
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M&A-Aktivitat Schweiz

Auswertung der Daten — Consulta

Auf den nachfolgenden Seiten werten wir die Daten aus 2025
aus. Hierzu haben wir monatlich eine Datenextraktion der zum
Verkauf stehenden Unternehmen durchgefiihrt. Im Gegensatz
zur bisherigen statischen Darstellung richten wir nun unseren
Fokus auf die Verkaufsdauer. Unsere Analyse konzentriert sich
darauf, wie sich die Zeitspanne bis zum Verkauf in
verschiedenen Branchen, Regionen und Preisklassen gestaltet

Durch diese zeitliche Betrachtung erhalten wir tiefere Einblicke
in die M&A-Landschaft der Schweiz. Fragen wie die folgenden
stehen im Mittelpunkt unserer Untersuchung:

e  Wie rasch erfolgt der Verkauf von Unternehmen in
den verschiedenen Branchen?

e  Existieren regionale Unterschiede in der
Verkaufsdauer?

e Erstreckt sich der Verkaufsprozess bei hochpreisigen
Unternehmen iiber einen lingeren Zeitraum?

Definition «Verkaufte Unternehmen»

Wir gehen davon aus, dass Unternehmen, die nicht mehr auf den
Verkaufsplattformen gelistet sind, verkauft wurden. Es kann
jedoch vorkommen, dass Unternehmen aus anderen Griinden
von den Verkaufsplattformen entfernt wurden, etwa weil sie
interne Losungen gefunden haben, weil das Unternehmen
liquidiert wird, weil der Verkauf aus verschiedenen Griinden
verzogert oder aufgeschoben wurde oder das Inserat aus
anderen Griinden entfernt wurde. Unsere verfiigbaren Daten
erlauben es uns leider nicht, eine genaue Unterscheidung in
diesem Zusammenhang vorzunehmen. Auch ist uns nicht
bekannt, wie hoch der totale Anteil an Unternehmen ist, die nicht
mehr gelistet sind aber auch nicht verkauft wurden. Im
Folgenden werden wir uns deshalb auf alle Unternehmen
konzentrieren, die nicht mehr auf den Verkaufsplattformen
verfiigbar sind, und diese vereinfachend als «verkaufte
Unternehmen» bezeichnen, obschon gewisse Unternehmen auch
aus anderen Griinden nicht mehr auf den Plattformen gelistet
sein konnten.

Wir gehen davon aus, dass die bereits verkauften Unternehmen
eine weitgehend reprasentative Stichprobe aller Unternehmen
darstellen, die zum Verkauf stehen oder gestanden haben. Es ist
jedoch moglich, dass in bestimmten Sektoren Unternehmen
langer als der Durchschnitt zum Verkauf stehen und innerhalb
dieses Zeitraums nicht verkauft wurden.

Consulta verdffentlicht in regelmissigen Abstinden einen
Report zur Schweizer M&A Aktivitit. Dabei werden jeweils
Halbjahres- oder Jahresiibersichten erstellt und die Daten in
diesen Zeitspannen ausgewertet.

Consulta erweitert die aggregierten Daten kontinuierlich und
strebt eine stetige Verbesserung in der Datenanalyse an. Als
solches konnen Unterschiede zu Vorjahresberichten unter
Umstanden auch durch ein unterschiedliches Datensample oder
eine iiberarbeitete Datenverarbeitung erklart werden. Der
direkte Vergleich mit Vorjahresberichten ist auszuschliessen.
Beispielsweise war es in diesem dritten Bericht mdoglich eine
prézisere lokale Differenzierung zu rapportieren, was jedoch den
direkten Vergleich mit den Vorjahresberichten erschwert.

Es ist wichtig zu betonen, dass die hier angegebene Dauer den
Zeitraum ab dem tatsachlichen Beginn der Ausschreibung eines
Unternehmens darstellt. Die erforderliche Vorlaufzeit fiir
Unternehmensbewertungen, Situationsanalysen, rechtliche
Aspekte und weitere Vorbereitungen sind in dieser Zeitspanne
nicht enthalten. Ein vollstdndiger Verkaufsprozess erstreckt sich
in der Regel liber einen erheblich ldngeren Zeitraum, daher ist es
ratsam, frithzeitig mit der Planung fiir die Unternehmens-
nachfolge zu beginnen.

Zusatzlich méchten wir nochmals betonen, dass unsere Analyse
ausschliesslich Unternehmen betrachtet, die o6ffentlich zum
Verkauf ausgeschrieben wurden. Verkaufe innerhalb der Familie
oder innerhalb des Unternehmens (FBO und MBO) werden in
dieser Auswertung nicht berticksichtigt.
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Verkaufsdauer - Branche
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Die obige Graphik zeigt die Verkaufsdauer der zum Verkauf
stehenden Unternehmen nach Branche, gemessen in Monaten ab
Beginn der offentlichen Ausschreibung. Dargestellt ist die Anzahl
der Objekte, die innerhalb eines bestimmten Monats verkauft
wurden oder bis zu diesem Zeitpunkt weiterhin auf den
Verkaufsplattformen gelistet waren.

Es zeigt sich, dass sich die Verkaufsdauer je nach Branche deutlich
unterscheidet. In den Branchen Gesundheitswesen, Dienstleistung
sowie Bau- und Wohnungswesen erfolgt ein grosser Teil der
Verkdufe bereits in den ersten ein bis zwei Monaten. Diese
Branchen weisen insgesamt vergleichsweise kurze
Verkaufszyklen auf, was auf eine hohe Nachfrage und gut
etablierte Marktstrukturen hindeutet.

Demgegeniiber konzentrieren sich die Verkiufe in den Branchen
IT / Telecom, Produktion, Verkehr und Lagerei sowie
Energieversorgung stiarker auf die spdteren Monate.
Geschaftsmodelle, hohere Anforderungen an Kaufer oder langere
Entscheidungsprozesse schliessen lasst.

m4 Monate =5 Monate m6 Monate

® 10 Monate m 11 Monate m 12 Monate

In diesen Bereichen verbleiben viele Objekte iiber einen langeren
Zeitraum auf den Verkaufsplattformen, was auf komplexere

Die Branchen Hotel / Gastronomie und Handel weisen eine breite
Verteilung der Verkaufsdauer auf. Verkaufe finden sowohl friih als
auch erst nach mehreren Monaten statt, was auf eine heterogene
Struktur innerhalb dieser Branchen hindeutet. Aufgrund der sehr
kleinen Datenbasis sind die Resultate fiir die Landwirtschaft nur

eingeschrankt interpretierbar und stark durch einzelne
Beobachtungen gepragt.
Insgesamt zeigt die Analyse, dass die Verkaufsdauer

branchenabhdngig stark variiert: Wahrend einige Branchen
rasche Abschliisse ermoglichen, sind andere durch deutlich
langere Verkaufszyklen gekennzeichnet.
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Durchschnittliche Verkaufsdauer in Monaten
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Deutschschweiz Espace Mitelland

Die Graphik zeigt die durchschnittliche Verkaufsdauer der zum
Verkauf stehenden Unternehmen nach Grossregionen, gemessen
in Monaten ab Beginn der offentlichen Ausschreibung. Die
kiirzeste durchschnittliche Verkaufsdauer weist die Kategorie
,Keine Angabe“ mit rund 3.7 Monaten auf, gefolgt vom Espace
Mittelland mit rund 4.0 Monaten sowie der Westschweiz mit rund
4.1 Monaten. In der Deutschschweiz betragt die durchschnittliche
Verkaufsdauer rund 4.7 Monate und liegt damit iber dem Wert
des Mittellands, jedoch unter demjenigen des Tessins.

Keine Angabe

Tessin Westschweiz

Die langste durchschnittliche Verkaufsdauer zeigt das Tessin mit
rund 5.2 Monaten.

Insgesamt bewegt sich die durchschnittliche Verkaufsdauer in
allen Regionen innerhalb eines relativ engen Korridors zwischen
rund 3.7 und 5.2 Monaten, wobei das Tessin den hochsten und die
Kategorie ,Keine Angabe“ den niedrigsten Durchschnittswert
aufweist.

Durchschnittliche Verkaufsdauer - Region
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Die Graphik zeigt die relative Verteilung der Verkaufsabschliisse
iber die Monate nach Regionen. In allen Regionen liegt der
héchste relative Anteil der Abschliisse im ersten Monat, danach
nimmt der Anteil kontinuierlich ab. Dieses Muster ist regional
konsistent.

Unterschiede zeigen sich in der Abnahmegeschwindigkeit. Im
Espace Mittelland konzentriert sich ein grosserer relativer Anteil
der Verkdufe auf die frithen Monate; der Anteil spater Abschliisse
ist vergleichsweise geringer.

Keine Angabe

Tessin Westschweiz

m4 Monate 5 Monate m6 Monate

® 10 Monate m 11 Monate m 12 Monate

In der Deutschschweiz und der Westschweiz verteilt sich der
relative Anteil der Verkaufe starker iiber mehrere Monate hinweg,
was auf eine langere Nachlaufphase hindeutet.

Das Tessin weist im Vergleich dazu Kkeine ausgeprigte

Konzentration auf einzelne Monate auf, sondern eine relativ
gleichmaéssige Verteilung iiber den gesamten Zeitraum.
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Verkaufsdauer nach Preisklasse
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Die Graphik zeigt die relative zeitliche Verteilung der
Verkaufsabschliisse nach Preisklassen iiber den gesamten
Beobachtungszeitraum. In allen Preisklassen ist der erste Monat
der Zeitraum mit dem hdchsten relativen Anteil an
Verkaufsabschliissen. Dieses Muster ist tiber samtliche
Preisstufen hinweg konsistent.

In der niedrigsten Preisklasse (CHF 0-250°000) zeigt sich nach
dem ersten Monat zundchst ein deutlicher Riickgang der
Verkaufsabschliisse in den Folgemonaten. Auffillig ist jedoch,
dass sich gegen Ende des Beobachtungszeitraums erneut ein
erhohter relativer Anteil an Abschliissen zeigt. Die Verkaufsdauer
ist damit nicht ausschliesslich auf frithe Monate konzentriert,
sondern weist eine zweigeteilte Struktur mit frithen und spaten
Abschliissen auf.

In den mittleren Preisklassen (CHF 250°001-500°000 sowie
CHF 500'001-1'000°000) ist dieses Muster ebenfalls erkennbar.
Auch hier dominiert der erste Monat, gefolgt von einer Abnahme
in den mittleren Monaten. Gleichzeitig zeigt sich - dhnlich wie in
der tiefsten Preisklasse - ein sichtbarer Anteil an Abschliissen in
den spiteren Monaten, was auf lingere Verkaufsverlaufe bei
einem Teil der Objekte hindeutet.

In den hoheren Preisklassen (ab CHF 1°000°001) ist die zeitliche
Verteilung insgesamt breiter gestreut. Neben frithen Abschliissen
treten Verkaufsabschliisse regelméssig auch in spateren Monaten
auf. Insbesondere Verkaufsobjekte die linger als 11 oder 12
Monate (Betrachtungsgrenze des Datensatzes) nicht verkauft
wurden sind in diesen Preisklassen vorhanden. Eine
ausschliessliche Konzentration auf die ersten Monate ist hier
weniger ausgepragt als in den tieferen Preisklassen.

Insgesamt zeigt die Graphik, dass sich die Verkaufsdauer iiber alle
Preisklassen hinweg durch einen starken Anfangseffekt
auszeichnet, gleichzeitig jedoch in allen Preisklassen ein
relevanter Anteil der Verkiufe erst in spateren Monaten erfolgt.
Die Verkaufsprozesse sind damit auch bei tiefen Preisklassen nicht
rein kurzfristig, sondern weisen iiber den gesamten Zeitraum
hinweg Abschliisse auf.
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Fazit

Die strategische Relevanz der Nachfolgeplanung

Die verschiedenen Grafiken bieten wertvolle Einblicke in die

regionale und branchenspezifische Struktur von
Unternehmensverkdufen in der Schweiz. Hier sind die
wichtigsten und interessantesten Erkenntnisse
zusammengefasst:

Regionale Unterschiede in der Verkaufsdauer:

Die durchschnittliche Verkaufsdauer unterscheidet sich
messbar zwischen den Regionen. Wahrend sich das Espace
Mittelland und die Kategorie ohne regionale Angabe im Bereich
von rund vier Monaten bewegen, liegen Deutschschweiz und
Westschweiz dariiber. Das Tessin weist die langste
durchschnittliche Verkaufsdauer auf und hebt sich damit vom
iibrigen Regionenfeld ab. Die Spannweite zwischen der Region
mit der kiirzesten und jener mit der langsten durchschnittlichen
Verkaufsdauer betragt iiber einen Monat und ist damit
substanziell.

Zeitliche Struktur der Verkaufsabschliisse Unabhéngig von
Region, Branche oder Preisklasse zeigt sich ein konsistentes
Muster: Der erste Monat nach Ausschreibungsbeginn weist
jeweils den hochsten Anteil an Verkaufsabschliissen auf.
Gleichzeitig ist der Verkaufsprozess keineswegs auf diese friihe
Phase beschrdnkt. In allen Auswertungen treten relevante
Abschliisse auch in spiateren Monaten auf. Verkaufsprozesse
weisen somit regelmdssig eine mehrmonatige Nachlaufphase
auf, die je nach Region und Objektcharakter unterschiedlich
stark ausgepragt ist.

Einfluss der Preisklasse auf die Verkaufsdauer:

Die Analyse nach Preisklassen zeigt deutliche Unterschiede in
der zeitlichen Verteilung der Verkaufsabschliisse. In tiefen
Preisklassen konzentrieren sich die Abschliisse stirker auf die
frthen Monate, wahrend mit steigender Preisklasse ein
wachsender Anteil der Verkiufe erst in spiteren Monaten
erfolgt. Hochpreisige Unternehmen werden damit nicht nur
seltener, sondern auch {liber einen ldngeren Zeitraum hinweg
verkauft. Die Verkaufsdauer ist folglich nicht nur eine Frage des
Marktes, sondern eng mit der Preispositionierung verkniipft.

Branchenverteilung nach Region:

Auch zwischen den Branchen zeigen sich Unterschiede in der
Verkaufsdauer. Wahrend einzelne Branchen eine stirkere
Konzentration der Abschliisse in den frithen Monaten aufweisen,
verteilen sich die Verkdufe in anderen Branchen deutlich
gleichmassiger iiber den gesamten Beobachtungszeitraum. Die
Daten zeigen, dass Verkaufsprozesse branchenabhingig
unterschiedliche zeitliche Profile haben und nicht pauschal
beurteilt werden kénnen.

Dass, das Unternehmen nicht mehr auf den Verkaufsplattformen
gelistet ist bedeutet nicht zwangslaufig, dass die Gesellschaft zu
diesem Zeitpunkt bereits verkauft wurde. Oftmals folgen weitere
Schritte wie Due Diligence und die Planung der Ubergabe sowie
Finanzierung des Kaufpreises die den Prozess bedeutend
verlangern kdnnen.

Die Nachfolgeplanung ist ein zentraler Erfolgsfaktor beim
Verkauf von Unternehmen in der Schweiz. Sie sichert nicht nur
eine reibungslose Ubergabe, sondern erhoht auch die Chancen
auf einen ziligigen Verkaufsabschluss. Die regionalen
Unterschiede bei der Verkaufsdauer zeigen, wie unterschiedlich
die Marktbedingungen ausfallen koénnen. Eine friihzeitige,
strategisch ausgerichtete Nachfolgeplanung ermdglicht es
Unternehmen, sich optimal auf diese Rahmenbedingungen
einzustellen und den Verkaufsprozess effizient zu gestalten.

In Branchen mit komplexeren Strukturen und ldngeren
Verkaufszeiten, gewinnt die Nachfolgeplanung zusitzlich an
Bedeutung. Sie hilft dabei, den Ubergangsprozess zu
ermoglichen, gar zu beschleunigen und sicherzustellen, dass der
Unternehmenswert erhalten bleibt. Besonders in hdheren
Preisklassen, wo der Verkaufsprozess langer dauert, stellt eine
gut durchdachte Nachfolgeplanung sicher, dass potenzielle
Kaufer friithzeitig identifiziert und vorbereitet werden.

Eine gut vorbereitete Nachfolgeplanung leistet einen wichtigen
Beitrag zum Erhalt von Unternehmenswerten, zur Sicherung
von Arbeitsplatzen und zur Stirkung der regionalen

Wirtschaftskraft. Unternehmensverkéaufe und
Nachfolgel6sungen haben dabei nicht nur Auswirkungen auf die
betroffenen Betriebe, sondern entfalten auch

gesamtwirtschaftliche Bedeutung: Sie fordern Innovation,
Wachstum und die internationale Vernetzung der Schweizer
Wirtschaft - und sichern gleichzeitig Stabilitdt und Kontinuitat.
Um dieses Potenzial voll auszuschopfen, sind verlassliche
politische und wirtschaftliche Rahmenbedingungen fiir M&A-
Prozesse unerlasslich..
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Consulta
Vertrauen schaffen. Werte bilden. Zukunft gestalten.

Consulta hat sich auf die Nachfolgeplanung spezialisiert und unterstiitzt Inhaber bei der Verdusserung ihres Unternehmens. Hierzu bieten
wir umfassende Beratungsleistungen an, um einen reibungslosen Ubergang und eine erfolgreiche Ubergabe des Unternehmens an den
neuen Eigentiimer zu gewdhrleisten. Unsere Leistungen beziehen sich sowohl auf Verkdufe an Dritte als auch auf Verkaufe innerhalb der
Familie oder der Unternehmung. Unsere Tatigkeiten im Bereich der Nachfolgeplanung umfassen unter anderem:

1. Unternehmensbewertung: Consulta bewertet den Wert des Unternehmens objektiv und prazise, um eine realistische Grundlage fiir
den Verkaufsprozess zu schaffen. Dabei werden verschiedene Faktoren wie Finanzkennzahlen, Marktposition, Potenzial und
Wachstumsaussichten berticksichtigt.

2. Identifizierung potenzieller Kiufer: Consulta unterstiitzt Sie bei der Suche und Identifizierung potenzieller Kaufer, die ein Interesse
am Erwerb des Unternehmens haben kénnten. Dies umfasst sowohl strategische Investoren als auch private Kaufer. Dank der einzigartigen
Datenbank im Nachfolge Navigator, verfiigt Consulta {iber eine aktuelle Liste von Interessenten die konkret an Unternehmen in den
verschiedenen Bereichen interessiert sind.

3. Transaktionsstrukturierung: Consulta hilft bei der Entwicklung einer optimalen Transaktionsstruktur, um die Ziele des Verkaufers
zu erreichen. Dies beinhaltet die Beratung bei der Festlegung des Verkaufspreises, der Vertragsbedingungen und der rechtlichen Aspekte
des Verkaufsprozesses. Besonderer Fokus wird dabei auf die steuerliche Situation gelegt.

4. Verkaufsverhandlungen: Consulta unterstiitzt den Verkaufer bei den Verhandlungen mit potenziellen Kaufern und begleitet den
Prozess bis zur Vertragsunterzeichnung.

5. Projektmanagement und Ubergabe: Consulta iibernimmt das Projektmanagement wihrend des gesamten Verkaufsprozesses und
sorgt fiir eine reibungslose Ubergabe des Unternehmens an den neuen Eigentiimer.

Consulta verfiigt liber viel Fachwissen und Erfahrung in der Nachfolgeplanung und arbeitet eng mit den Inhabern zusammen, um ihre
individuellen Ziele und Bediirfnisse zu verstehen. Unser Ziel ist es, Inhabern dabei zu helfen Ihr Unternehmen zu tibergeben und einen
nahtlosen Ubergang zu gewihrleisten.

Nehmen Sie jetzt mit uns Kontakt auf. Gerne informieren wir Sie liber unser Leistungsangebot fiir Ihre individuelle Situation.

Sie haben ein Unternehmen und méchten dieses gerne in die Héinde eines Nachfolgers iibergeben? Bitte
wiihlen Sie Ihre Situation aus, wir helfen Thnen gerne.

Ich verkaufe an ein
Familienmitglied

FBO - Family Buy-Out

Ich mochte mein Unternehmen der
nichsten Generation iibergeben und
dafiir sorgen, dass das
Familienunternehmen sich
weiterentwickeln kann.

Jetzt FBO planen

Ich verkaufe an den
Geschiftsfithrer

MBO - Management Buy-Out

Ich méchte kiirzertreten und bin
{iberzeugt davon, dass mein
Geschiftsfiithrer in der Lage ist, das
Unternehmen in meinem Sinne
weiterzufithren. Ich bin engagiert,
sicherzustellen, dass mein Know-how
nicht verloren geht.

Jetzt MBO planen

Ich verkaufe an einen
Dritten

M&A — Mergers & Acquisitions

Ich michte den wohlverdienten
Ruhestand antreten. Fiir mein
Unternehmen suche ich einen

nachfolgefihigen und nachfolgewiirdigen
Kiufer, welcher mein Unternehmen in die
Zukunft fithren kann.

Jetzt M&A planen



https://nachfolge-navigator.ch/angebot/angebot-fbo/
https://nachfolge-navigator.ch/angebot/angebot-mbo/
https://nachfolge-navigator.ch/angebot/angebot-ma/
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Stephan llli
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Senior Business Consultant

Consulta AG
Wirtschafts- und
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Villa Weber

Postfach 252

8630 Riti ZH

Tel. +41 55 250 55 55

www.consulta.swiss
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4 CONSULTA

Die in diesem Bericht enthaltenen Informationen dienen ausschliesslich zu
Informationszwecken und stellen keine professionelle Beratung oder Empfehlung dar.
Obwohl wir angemessene Anstrengungen unternommen haben, um sicherzustellen,
dass die in diesem Bericht enthaltenen Informationen zum Zeitpunkt der Erstellung
korrekt und aktuell sind, konnen wir keine Gewahr fiir die Richtigkeit, Vollstandigkeit
oder Aktualitat dieser Informationen Gibernehmen.

Der Leser wird darauf hingewiesen, dass sich die Unternehmenslandschaft und
wirtschaftlichen Bedingungen @ndern kdnnen, und dass zukiinftige Entwicklungen von
zahlreichen Faktoren abhangen, die ausserhalb unserer Kontrolle liegen. Es liegt in der
Verantwortung des Lesers, weitere eigene Recherchen durchzufiihren und
professionelle Beratung einzuholen, bevor Entscheidungen auf Grundlage der in
diesem Bericht enthaltenen Informationen getroffen werden.

Wir ibernehmen keine Haftung flir Verluste oder Schaden, die durch die Nutzung oder
Verlasslichkeit, der in diesem Bericht enthaltenen Informationen entstehen. Jegliche
Handlungen, die auf Grundlage dieser Informationen vorgenommen werden, liegen in
der alleinigen Verantwortung des Lesers.

Dieser Bericht ist urheberrechtlich geschiitzt und darf ohne vorherige schriftliche
Genehmigung nicht ganz oder teilweise reproduziert, weitergegeben oder in
irgendeiner Form verwendet werden.



