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Nachfolge

Wie die Tradition weiterlebt
Ein Unternehmensverkauf ist 
sehr komplex. Denn es gilt recht-
liche, buchhalterische, steuerli-
che und emotionale Aspekte zu 
berücksichtigen. Grund, weshalb 
Firmen das Thema rechtzeitig 
angehen sollten.

TEXT: TOBIAS LEMSER

Florieren die Umsätze, ist die Welt wohl für jeden 
Geschäftsführer in Ordnung – erst recht, wenn 

dieser Zustand bereits seit langem anhält und diese 
Tradition der Vorgänger erfolgreich fortgesetzt wer-
den konnte. Was einerseits Ansporn bedeutet, löst 
anderseits in nicht wenigen Chefetagen gehörigen 
Druck aus, vor allem wenn ein Generationenwech-
sel ansteht und es Zeit wird, einen Nachfolger 
zu finden. Mit wem gehen die Geschäfte weiter? 
Wer kann helfen, die Übergabe abzuwickeln? Was 
passiert mit den Mitarbeitenden? Fragen, die sich 
automatisch stellen und nur schrittweise beant-
wortet werden können. 

Wie Studien belegen, streben rund 20 Pro-
zent der Schweizer KMU-Wirtschaft, die sich aus 
588‘000 Unternehmen zusammensetzt, innerhalb 
der nächsten fünf Jahre eine Nachfolge an. Mit 
beträchtlichen Folgen: Denn von einem bevorste-
henden Eigentümerwechsel sind hierzulande rund 
500‘000 Arbeitsplätze betroffen. Dies entspricht 
mehr als zehn Prozent der Beschäftigten.

Studie bestätigt 
Nachfolgeschwächen
Problem: Nachfolgeregelungen werden in vielen 
Unternehmen gänzlich unterschätzt. Gerade in klei-
neren Betrieben fehlt oftmals die Zeit, sich damit zu 
befassen. Laut der «Nachfolge-Studie KMU Schweiz 
2020» des Wirtschaftsinformationsdienstes Bisnode 
D&B haben in der Schweiz derzeit 13,1 Prozent 

der Unternehmen ein sich anbahnendes Nachfol-
geproblem. Grund: Viele Inhaber respektive Ver-
waltungsräte und Gesellschafter haben bereits das 
60. Lebensjahr überschritten, sich aber noch nicht 
oder nur unzureichend mit ihrer Nachfolge befasst. 
Dies gilt der Untersuchung zufolge in erster Linie 
für Kleinstbetriebe mit bis zu neun Mitarbeitenden. 
Anders bei den grösse-
ren Firmen mit 50 bis 
249 Angestellten, von 
denen nur 6,2 Prozent 
eine ungelöste Nachfol-
geregelung haben.

Am stärksten be-
troffen ist das Druck- 
und Verlagsgewerbe. 
Knapp 20 Prozent der 
Betriebe haben in die-
ser Branche ein offenes 
Nachfolgeproblem. Mit 
rund 16 Prozent auf den 
folgenden Plätzen sind Architekturbüros und der 
Einzelhandel platziert. Betrachtet man allein die 
Regionen, ist die Nordwestschweiz mit 15,3 Prozent 
am stärksten betroffen. 

Bloss kein Familienstreit
Ebenso Teil der Studie: welche Form der Unterneh-
mensnachfolge schweizweit die gängigste ist. Dem-
nach entscheiden sich in der Schweiz 41 Prozent der 
Unternehmen für eine familieninterne Nachfolge. 
Was auf dem ersten Blick als die einfachste Lösung 
erscheint, kann jedoch angesichts gegenläufiger 

Interessen mit so mancher Schwierigkeit verbun-
den sein. So gilt es beispielsweise eine gewisse 
erbrechtliche Gerechtigkeit zu berücksichtigen. 
Auch muss geklärt werden, ob sich die infrage kom-
mende Person in der Lage fühlt, das Unternehmen 
erfolgreich zu führen. Und natürlich sollte sie sich 
gegenüber dem bestehenden Management behaup-

ten können. Aspekte, die 
viele Familienunterneh-
men zu der Entscheidung 
kommen lassen – auch 
um den familiären Frie-
den nicht zu gefährden 
–, dem Verkauf an Dritte 
den Vorrang zu geben. 

Makler erhöht 
Erfolgschancen
Um diese zumeist sehr 
langwierige Suche abzu-
kürzen und die Chancen 

auf eine erfolgreiche Übergabe zu erhöhen, gibt es 
professionelle Makler wie Liegenschaftsmakler. 
Aber auch die Hausbanken kennen potenzielle 
Käufer. Zudem verfügen sie über das entsprechende 
Know-how, genauso wie auf Unternehmensnach-
folge spezialisierte Fachanwälte. Denn eine Un-
ternehmensnachfolge führt in der Regel zu einer 
Vielzahl an Fragestellungen, welche gesellschafts-
rechtliche, steuerrechtliche und ökonomische As-
pekte einschliessen. Darüber hinaus geht es um 
viele Rechtsfragen auf der arbeitsrechtlichen Seite, 
mit dem Ziel, die Arbeitsverhältnisse sicherzustel-
len. Nicht zu unterschätzen sind Kompetenzen in 
Bezug auf die berufliche Vorsorge – insgesamt hohe 
Anforderungen, welche in einigen Fällen ein Netz 
mehrerer Berater notwendig machen.

Klar ist jedoch auch: Um einen Unternehmens-
verkauf erfolgreich abzuschliessen, sollte Diskre-
tion das oberste Gebot sein. Konkretisiert sich 
ein Verkauf, ist es unerlässlich, eine Geheimhal-
tungsvereinbarung abzuschliessen. So lässt sich 
vermeiden, dass kritische Unternehmensdaten 
nach aussen gelangen und die Geschäfte bis zur 
Übergabe negativ beeinflusst werden.
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«13,1 Prozent der 
Unternehmen 
haben ein sich 
anbahnendes  

Nachfolge­
problem»

Unternehmensbeitrag – Interview

«Stiftungslösungen erfordern viel 
Fachkompetenz»
Eine Unternehmensnachfolge will 
gut vorbereitet sein. In welchen 
Fällen eine Stiftungslösung sinn-
voll ist und was es generell zu 
beachten gilt, erläutern Monika 
Naef und Dr. Christoph Degen.

Wie Studien belegen, haben viele KMU ein Nach-
folgeproblem. Warum ist das so?

Monika Naef: Das liegt vor allem an der Ge-
neration der Baby-Boomer, die nun langsam in 
Rente gehen. Problem nur: Viele derer, welche 
sich ihr Geschäft selbst aufgebaut haben, waren 
so darauf fokussiert, dass die Nachfolgeregelung 
keine Rolle spielte.

Warum gelingt die Weitergabe innerhalb der Fa-
milie immer seltener?

Monika Naef: Kinder, gerade der Baby-Boomer, 
haben heute immer mehr Freiheiten, um sich ihren 
Bildungsweg auszusuchen. Zwei bis drei Genera-
tionen zurück war es für Familienunternehmer 
selbstverständlich, dass die Nachfolge aus der Fa-
milie stammt. Hinzu kommt, dass immer weniger 
Jüngere das Risiko eingehen möchten, ein Unter-
nehmen zu führen. Sie präferieren stattdessen ein 
Anstellungsverhältnis, das vermeintlich mit mehr 
Sicherheit verbunden ist. 

Wann sollten sich KMU über die Nachfolge Ge-
danken machen?

Dr. Christoph Degen: Idealerweise fünf bis zehn 
Jahre vor der Übergabe. So bleibt genügend Zeit, 
geeignete Nachfolger zu finden. Zudem ergeben 
sich dann auch mehr Strukturierungsmöglich-
keiten. Unternehmer können bei ausreichender 
Vorbereitungszeit den Übergang gestaffelt vorbe-

reiten und sich so schrittweise aus den Geschäften 
zurückziehen. 

Welche juristischen Formen der Nacfolgeregelung 
gibt es darüber hinaus?

Monika Naef: Möglich ist die Veräusserung 
an einen Dritten, entweder in Form eines Asset- 
oder Share-Deals. Der Unterschied liegt darin, 
wie die Transaktion vollzogen wird: Bei einem 
Asset-Deal wird der Kern aus dem Unternehmen 
herausverkauft, sodass 
am Ende eine leere Hülle 
bleibt, die ich dann noch 
liquidieren muss. Beim 
Share-Deal geht es dage-
gen darum, alle Anteile 
der Gesellschaft in Gänze 
zu veräussern. Ebenso 
möglich sind ein Börsen-
gang, mit dem Ziel, die 
Anteile an eine möglichst 
grosse Zahl an Käufern 
zu verkaufen, sowie das 
Einbringen des Unterneh-
mens in eine Stiftung.

Wie funktioniert diese Variante?
Dr. Christoph Degen: Zum einen kann man das 

Unternehmen selbst in die Stiftung überführen. 
In diesem Fall wird die Stiftung zur Trägerin des 
Unternehmens. Zum anderen können die Anteile 
des Unternehmens in die Stiftung eingebracht 
werden. Dann ist von einer Holding-Stiftung die 
Rede, die häufigere Variante. 

Worin liegen die Vorteile einer Stiftungslösung?
Dr. Christoph Degen: In der Regel wird diese 

Form gewählt, wenn in einer Familie keine Nach-
kommen vorhanden sind oder kein Interesse besteht, 
das Unternehmen zu übernehmen. Aber auch dann, 
wenn ein Familienmitglied aus der Nachfolge

generation bereit ist, gibt es die Kombination mit 
einer Stiftungslösung. So kann langfristig die Un-
abhängigkeit des Unternehmens gesichert und ein 
Schutz vor Übernahmen errichtet werden. 

Was ist zu beachten, wenn ein KMU in eine Stif-
tung eingebracht wird?

Dr. Christoph Degen: Wichtig ist, achtsam und 
sorgfältig die Stiftungsstatuten zu verfassen und 
nur das Allerwichtigste hineinzuschreiben, da 

sich die Regularien 
im Nachhinein kaum 
mehr ändern lassen. 
Ich rate dazu, eine Hol
dingstiftung zu wählen. 
Nur dann bleibt das Un-
ternehmen noch immer 
eigenständig. Einzig 
die Anteile gehören 
bei dieser Variante der 
Stiftung. Grundsätzlich 
muss man sich im Kla-
ren sein, was mit dem 
Einbringen in eine Stif-
tung erreichet werden 

soll. Möchte ich einen wirtschaftlichen oder einen 
gemeinnützigen Zweck verfolgen?

Und dann dreht sich alles um den Preis. Wie lässt 
sich dieser finden?

Monika Naef: Es gibt verschiedene Methoden, 
sich dem Preis anzunähern. Idealerweise einigen 
sich die beiden Parteien auf einen neutralen Be-
werter. Es gibt verschiedene Kriterien, wie Umsatz 
und Gewinnentwicklung, die man anschauen 
muss. Auch wird betrachtet, was herauskommen 
würde, wenn alle Unternehmensteile versilbert 
und alle Schulden bezahlt werden würden. Ver-
tragskonditionen haben auch einen Einfluss auf 
den Preis. Letztlich ist jedoch alles Verhand-
lungssache. 

Wie unterstützen Sie als DUFOUR Advokatur 
Verkäufer?

Monika Naef: Wir beraten die Unternehmer 
umfassend in allen unternehmerischen sowie ge-
sellschafts- und stiftungsrechtlichen Fragen. Wir 
klären zusammen mit den Personen deren Ab-
sichten in der Unternehmensnachfolge und ihre 
Bedürfnisse und den geeigneten Weg, um diese 
gesetzten Ziele zu erreichen. Nicht zuletzt schauen 
wir dann, ob gegebenenfalls eine Stiftungslösung 
einen Sinn ergibt. 

«Eine Nachfolge­
lösung sollte  
fünf bis zehn  
Jahre vor der 

Übergabe einge­
leitet werden»
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