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1. Phase: Standortbestimmung
Am Anfang jeder Unternehmenstrans-
aktion stehen strategische Überlegun-
gen. Für Verkäufer stellen sich zum Bei-
spiel folgende Fragen:

	– Ist eine Nachfolgeregelung ange-
dacht?

	– Gehört ein bestimmter Geschäftsbe-
reich nicht mehr zum Kerngeschäft?

	– Wird die geforderte Rendite nicht er-
wirtschaftet?

	– Stehen erhebliche Investitionen an,  
die der derzeitige Eigentümer nicht 
tragen kann oder will?

	– Besteht die Notwendigkeit zur Schul-
dentilgung?

Käufer fragen sich unter anderem:
	– Passt das Unternehmen zur eigenen 
strategischen Ausrichtung?

	– Welche Synergien können sich erge-
ben?

Die Entscheidung für eine Transaktion ist 
somit das Ergebnis einer tiefgehenden 
Analyse der eigenen Unternehmensstra-
tegie und der Marktgegebenheiten.

Fachteam Führung und Organisation

Firmennachfolge: Ein Leitfaden für Unternehmer

Die Planung ist von entscheidender Be-
deutung, insbesondere wenn ein Ge-
schäftsbereich aus einer grösseren Or-
ganisation herausgelöst werden soll. 
Zudem müssen rechtliche Aspekte und 
steuerliche Folgen frühzeitig geklärt 
werden, um das Verkaufsobjekt «ver-
kaufsfähig» zu machen.

Ziele Phase 1
	– Offene Fragen zu Recht und Steuern 
geklärt (z.B. Umstrukturierung)

	– Firma verschlankt und verkaufsfähig 
gemacht

	– Strategie definiert

2. Phase: Verkaufsvorbereitung
Bevor der eigentliche Verkaufsprozess 
beginnt, ist eine umfassende Verkaufs-
vorbereitung unerlässlich. Hierbei geht 
es darum, die vorhandene Datenbasis 
zu analysieren, Informationsdefizite zu 
erkennen und zu beheben. Potenzielle 
Käufer werden eine detaillierte Prüfung 
(Due Diligence) durchführen, wofür der 
Verkäufer eine umfassende Daten-
sammlung über das Verkaufsobjekt in 
einem Datenraum zur Verfügung stellen 
muss. Diese Informationen umfassen 

typischerweise Finanzen, Steuern, 
rechtliche Aspekte, operationelle und 
kommerzielle Themen, HR sowie IT.

Aufgrund der Unterlagen werden ein 
anonymes Kurzprofil, ein ausführliches 
Unternehmensprofil und ein Käuferpro-
fil erstellt. Die Kaufpreiserwartungen 
werden in dieser Phase oft mit einer de-
taillierten Unternehmensbewertung ge-
schärft, oft unter Berücksichtigung wei-
terer Punkte wie mögliche Weiterbe-
schäftigung des Inhabers, Mieteinnahmen 
aus selbst gehaltener Immobilie oder die 
Verzinsung eines allfälligen Verkäuferdar-
lehens.

Ziele Phase 2
	– Solide, betriebswirtschaftliche Infor-
mationsgrundlage erarbeitet

	– Kaufpreiserwartung erstellt
	– Käuferprofil erstellt und Marktanspra-
che vorbereitet

3. Phase: Marktansprache (Ver-
kaufs-/ Kaufprozess)
Das Verkaufsobjekt wird auf den Markt 
gebracht, um das Interesse potenzieller 
Käufer zu wecken. Dies beginnt oft mit 

Die Unternehmensnachfolge ist für viele Unternehmer ein zentrales Thema, welches weitreichende strategische, finan-
zielle und persönliche Herausforderungen mit sich bringt. Eine frühzeitige und strukturierte Planung ist entscheidend 
für einen erfolgreichen Übergang und die Sicherung des Lebenswerks. Dieser Leitfaden bietet Ihnen - als Unternehmer, 
der sich bereits Gedanken über eine Nachfolge gemacht hat - einen fundierten Überblick über die wichtigsten Schritte 
eines Nachfolge-Prozesses. Wir zeigen den typischen Ablauf in sechs Phasen, welcher Ihnen Orientierung gibt, obwohl 
jede Nachfolge individuell ist. Ziel ist es, die Komplexität und die nötigen Schritte verständlich zu erklären.

Die sechs Phasen des Nachfolge-Prozesses
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einem anonymisierten Teaser, der 
grundlegende Informationen über das 
Unternehmen liefert, ohne dessen 
Namen zu nennen. Bei weiterem Inter-
esse erhalten potenzielle Käufer nach 
Unterzeichnung einer Vertraulichkeits-
erklärung ein detailliertes Unterneh-
mensprofil (IM = Information Memoran-
dum). Dieses Dokument enthält umfassende 
Angaben zu Produkten, Dienstleistungen, 
Märkten, Wettbewerbssituation, Finan-
zen und Management, die als Grundlage 
für eine unverbindliche Offerte dienen.

Ziele Phase 3
	– Ansprache über bestehendes Netz-
werk und Onlineplattformen

	– Potenzielle Interessenten finden
	– Erste Informationen zwischen beiden 
Parteien ausgetauscht

4. Phase: Evaluation/Selektion (Ver-
kaufs-/Kaufprozess)
Die attraktivsten unverbindlichen Ange-
bote führen zu einer Managementprä-
sentation und Betriebsbesichtigung, al-
lenfalls gefolgt von einer detaillierten 
Due Diligence in der nächsten Phase. 
Alle Angebote werden miteinander ver-
glichen und mit Verkäufer/Verkäuferin 
besprochen. Vor- und Nachteile werden 
entsprechend aufgelistet. Wenn mög-
lich, wird die Eignung der nachfolgen-
den Person überprüft.

Die Finanzierung ist ein kritischer 
Aspekt jeder Unternehmenstransaktion 
und muss frühzeitig im Prozess be-
dacht werden. Neben der Deckung des 
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Kaufpreises müssen auch Mittel für die 
Kosten des Übergabeprozesses, die In-
tegration des erworbenen Unterneh-
mens, zukünftige Wachstumsfinanzie-
rungen und eventuelle Restrukturierun-
gen bereitgestellt werden. Die 
Anforderungen an die Finanzierung va-
riieren stark je nach Käufertyp (siehe 
auch Unternehmensfinanzierung).

Ziel Phase 4
	– Unverbindliche Angebote eingeholt 
und geprüft

	– Geklärt, wer zur eventuellen Due Dili-
gence zugelassen wird

	– Klarheit haben, wie die Finanzierung 
stattfinden wird

5. Phase: Verhandlung/Abschluss
Während der Due Diligence erhalten die 
ausgewählten Interessenten Zugang zu 
einem Datenraum und können Fragen 
stellen, um die Annahmen zu prüfen 
und eine fundierte Informationsbasis für 
die Integration zu schaffen. Die Er-
kenntnisse aus der Due Diligence 
führen schliesslich zu einer verbindli-
chen Offerte, welche die Grundlage für 
die weiteren Verhandlungen und den 
Kaufvertrag bildet.

Ein wichtiger Punkt ist die steuerliche 
und rechtliche Gestaltung der Transak-
tion. Dies beinhaltet u.a. folgende Fra-
gestellungen:
	– Welche Rechtsform ist geeignet für 
den Erwerb?

	– Berücksichtigung von steuerlichen 
Verlustvorträgen.

	– Optimale steuerliche Gestaltung der 
Finanzierungsstruktur.

Eine fundierte steuerliche Beratung ist 
in dieser Phase unerlässlich, um die 
Transaktion so effizient wie möglich zu 
gestalten und langfristige steuerliche 
Vorteile zu sichern. Sie hat direkte Aus-
wirkungen auf den Kaufpreis und die 
zukünftige Rentabilität des erworbenen 
Unternehmens.

Ziele Phase 5
	– Informationslücken für Käuferschaft 
schliessen

	– Einigung über Vertragsinhalte erzielen
	– Unterzeichnung des Kaufvertrages

6. Phase: Vollzug/Integration
Der Vollzug und somit der tatsächliche 
Eigentumsübertrag wird entsprechend 
dem Kaufvertrag durchgeführt. Aktien 
bzw. Stammanteile werden von der Ver-
käuferschaft übergeben gegen Bezah-
lung des Kaufpreises von Seiten Käu-
ferschaft. Mutationen im Verwaltungs-
rat, Zeichnungsrechte für Mitarbeiter, 
Zugriffe auf Bankkonten und einiges 
mehr müssen angepasst werden. Wich-
tig ist zudem die Umsetzung der Integ-
rationsplanung nach dem Vollzug (PMI 
= Post Merger Integration).

Ziele Phase 6
	– Umsetzung Kaufvertrag
	– Integration in neue Organisation / 
Übergang von Verkäufer- zu Käufer-
schaft

https://www.gewerbe-treuhand.ch/de/dossier/46/unternehmen/nachfolgeplanung-und-loesung/360/unternehmensfinanzierung
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Mehr Infos:Fazit
Der Prozess der Unternehmens-
nachfolge oder des Firmenverkaufs 
ist komplex und vielschichtig. Er er-
fordert
	– tiefes Verständnis für betriebswirt-
schaftliche, rechtliche und steuer-
liche Aspekte

	– strategische Weitsicht
	– sorgfältige Planung in jeder der 
sechs Phasen

Von den ersten strategischen Über-
legungen über die detaillierte Sepa-
rationsplanung und Verkaufsvorbe-
reitung bis hin zum eigentlichen Ver-
kaufs-/Kaufprozess mit Finanzierung 
und steuerlicher Strukturierung – 
jeder Schritt ist entscheidend für 
den Gesamterfolg. Eine professio-
nelle Begleitung durch erfahrene 
Berater (z.B. von der Gewerbe-Treu-
hand) kann dabei helfen, Stolper-
steine zu vermeiden, den Prozess 
zu optimieren und letztlich den best-
möglichen Deal für alle Beteiligten 
zu erzielen. Für Unternehmer, die ihr 
Lebenswerk in gute Hände überge-
ben oder ihr Portfolio strategisch er-
weitern möchten, ist ein strukturier-
tes Vorgehen der Schlüssel zum 
Erfolg.

https://www.gewerbe-treuhand.ch/de/news-blog/11/unkomplizierte-nachfolgeregelungen-fuer-kmu

