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Adrian Obrist
• Informatikingenieur, ETH Lausanne
• Masterabschluss in Management, Technology & Economics, ETH Zürich

• 2007 – 2014: Verschiedene Führungspositionen innerhalb ABB
• 2014 – 2017: Managing Director Quant (Nordic Capital)
• 2017 – 2021: CEO aizo Group (digitalSTROM, ONE Smart Control, eSMART)

• NEVIQA AG: Strategie-, Management-, M&A-Consulting
• VR-Mandate
• Unternehmensbeteiligungen



NEVIQA steht für strategische Klarheit und
begleitet Unternehmer:innen mit Erfahrung durch
Wachstum, Veränderung und Transformation.
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101’427
624’219

60%
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Alterspyramide Schweiz

Bundesamt für Statistik, 2024
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Ready to sell?

Bedürfnisse

Bewertung

Abhängigkeiten

Auswertbarkeit

Steuern

Immobilien
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Verkaufsoptionen

Family Buy Out
(FBO)

Management Buy Out
(MBO)

Management Buy In
(MBI)

Familien interne Nachfolge Firmen interne Nachfolge Externe Nachfolge
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Ablauf Verkaufsprozess

Vorbereitung Ansprache Selektion Verhandlung Abschluss
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Transaktionsabbruch

Mergers & Acquisitions im Mittelstand (Becker, W./Ulrich, P./Botzkowski, 
T./Vogt, M./Zimmermann, L.)
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Bewertungsmethoden?
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Unternehmenswert?
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Es ist so viel wert, 
wie jemand bereit

ist zu zahlen!
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Einflussfaktoren Unternehmenswert

• Gut vorbereitete Nachfolge
• Solide Ertragslage
• Alleinstellungsmerkmale
• Erfahrung GL / Fachkräfte
• Vertrauen
• Professioneller Verkaufsprozess

• Abhängigkeit vom Eigentümer
• Volatile Ertragslage
• Klumpenrisiko bei Kunden / 

Lieferanten
• Schwache GL / hohe MA-

Fluktuation
• Intransparenz
• Verkaufsdruck
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Fazit

• Zeit als Erfolgsfaktor
• Unabhängigkeiten steigern den Preis
• Professionalität unterstützt den Prozess
• Flexibilität und Offenheit ermöglichen

die beste Lösung
• Jede Nachfolge ist einzigartig



Vielen Dank für die Aufmerksamkeit!
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Kontaktdaten
Adrian Obrist

Download
Präsentation


