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Beruflicher Werdegang
2020-Aktuell: Partner Suvest AG, Baar
2015-Aktuell: Inhaber und Geschäftsführer Assetras AG, Baar
2014-2015: Gründungspartner Business Transaction AG, Zürich
2011-2014: Senior Berater Business Broker AG, Zürich und Leiter Business 
Broker Westschweiz, Lausanne
2011-2014: Leiter Commercial Real Estate Business Broker AG, Zürich 
(eigenständiger Bereich von Business Broker AG)
2010-2011: Projektmitarbeiter Zuger Kantonalbank direkt, Sitz Postplatz Zug
2005-2007: Privatkundenberater Zuger Kantonalbank, Sitz Bahnhof Zug

Ausbildung
2007-2010: Betriebsökonom FH mit Vertiefung Finance & Banking, 
Hochschule Luzern - Wirtschaft
2002-2005: Lehre mit berufsbegleitender Matura Zuger Kantonalbank, Zug

Tätigkeitsfeld
Ganzheitliche Transaktionsberatung und -begleitung für Inhaber beim Verkauf 
von Schweizer KMU und Geschäftsimmobilien (Marktgerechte Bewertung und 
Preisfindung, Käufersuche und -selektion, Verhandlungsführung sowie 
Vertragsausarbeitung)

Käuferbegleitung bei Firmen- und Geschäftsimmobilientransaktionen für 
Privatpersonen und Firmen  

Nachfolgeplanung und -beratung mit Schwerpunkt externe Lösung (Verkauf 
an Dritte)
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Jérôme Andermatt, Inhaber und Geschäftsführer Assetras AG
Transaktionsexperte



Wissenswertes
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Einflüsse auf den Kaufpreis

Angebot

Kaufpreis

Finanzierung

Übergangsphase 

Verhandlungen 

Wichtigste Eckwerte

Instrumente der Kaufpreisfinanzierung – fixe und variable Kaufpreise

Emotionen und Strategie

Übergabe und Einarbeitung 



Angebot
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Wichtigste Eckwerte

Interessensbekundung oder Absichtserklärung

Basisarbeitspapier Transaktionsprozess

“Dealbreaker” frühzeitig beseitigen

Verhandlungsmöglichkeiten



Angebot
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Beispiel



Angebot
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Beispiel



Kaufpreis
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Kaufpreis

Preisvor-
stellung

Käufer vs. 
Verkäufer

Strategisches 
Vorgehen 

Käufer

Verhandlungs-
stärke 

Kaufpreis-
basis



Erfolgsgrösse

GewinnEBITDAUmsatz

Earn-out

Finanzierung
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• Eigenkapital und Fremdkapital

• Fixe und variable Kaufpreisteile

• Verkäuferdarlehen – Zweck: Lücke zum Kaufpreis schliessen 

• Earn-out – Zweck: Divergierende Preisvorstellungen 
überwinden
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Manipulationsspielraum



Übergangsphase
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• Unterschiedliche Kulturen
• Verschiedene Philosophien vereinen

Motivation und 
Absichten des Käufers

• Inhaber / Schlüsselmitarbeiter
• Wissen vermitteln/erhalten 
• Kunden- und Lieferantenbeziehungen

Know-how sicherstellen

• Variiert je nach Käufer Know-how
• Einarbeitungszeit – 3 Monate auf Mandatsbasis bis

1-2 Jahre Festanstellung
Zeitpunkt & Dauer



Verhandlungen – Emotionen und Strategie
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Emotional für Verkäufer
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Strategisches Vorgehen 
der Käuferschaft

Transparenz schafft 
vertrauen

Nervenaufreibende 

Verhandlungen



Assetras AG
Bahnhof-Park 3
CH-6340 Baar

jerome.andermatt@assetras.ch
T 041 500 75 86
assetras.ch

Ø Einigung über Eckwerte des Angebotes

Ø In Verhandlungen Vertrauen schaffen

Ø Praxiserprobtes Vorgehen



Diskussion 
&

Fragerunde


