Fachteam Fihrung und Organisation

lhre Unternehmensnachfolge im Griff: Optionen, Stolpersteine
und Erfolgsfaktoren fiir Schweizer KMU

Fiir viele KMU-Inhaberinnen und -Inhaber in der Schweiz ist die Unterneh-
mensnachfolge eine der gréossten unternehmerischen Herausforderungen -
und oft auch die emotionalste. Vielleicht haben Sie Ihr Unternehmen iiber Jahr-
zehnte aufgebaut, es durch schwierige Phasen gefiihrt und zahlireiche Erfolge
gefeiert. Doch nun stellt sich die Frage: Wie libergebe ich mein Lebenswerk in
gute Hande? Rund 90'000 KMU in der Schweiz stehen bis 2030 vor einer Nach-
folgelésung. Wer rechtzeitig plant, schiitzt nicht nur sein Unternehmen, son-
dern auch die eigene Altersvorsorge und die Zukunft der Mitarbeitenden.

Die drei haufigsten Nachfolgefor-
men - und was sie bedeuten

1. Familieninterne Nachfolge

Die Firma wird an ein Familienmitglied,
in der Regel ein Kind, Ubergeben. Diese
Variante setzt oft eine sehr langfristige
Vorbereitung voraus, da die Nachfolge
sowohl operativ als auch emotional ge-
lingen muss. Auch die Integration wei-
terer Familienmitglieder (z.B. Geschwis-
ter oder Ehepartner) kann eine Rolle
spielen.

Vorteile:

- Werte & Unternehmenskultur
bleiben erhalten: Das Familienmit-
glied kennt die Philosophie und Ziele
des Unternehmens oft seit Kindheit.

- Langfristiger Zeithorizont: Die
Nachfolge kann behutsam, z.B. Uber
5-10 Jahre, erfolgen.

- Vertrauensverhaltnis: Zwischen
Eltern und Kindern bestehen klare,
gewachsene Beziehungen. Das kann
die Entscheidungsfindung erleichtern

Nachteile:

- Qualifikation des Nachfolgers:
Emotionale Bindung ersetzt keine
betriebswirtschaftliche und fachliche
Kompetenz. Es braucht klare Leis-
tungsanforderungen.
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- Emotionale Verflechtungen: Kon-
flikte Uber Rollen, Einfluss oder Wert
des Unternehmens kdnnen Familien-
verhaltnisse belasten.

- Ungleichbehandlung: Ein Kind
Ubernimmt das Unternehmen — was
bedeutet das fUr andere Geschwis-
ter? Klare Regelungen im Testament
sowie die Berlcksichtigung von
Schenkungen sind notwendig.

2. Verkauf an Mitarbeitende

Das Unternehmen wird von einer oder
mehreren FUhrungspersonen aus dem
Betrieb Ubernommen. Diese Option ist
besonders attraktiv, wenn das Team
bereits unternehmerisch denkt und
handelt. Oft entsteht dadurch ein ge-
meinsames Interesse, den Betrieb zu-
kunftsfahig zu entwickeln.

Vorteile:

- Geringe Einarbeitung: Firmenin-
terne Nachfolger brauchen keine
lange Einarbeitung, sie sind Teil des
Tagesgeschafts.

- Kontinuitat: Kunden, Lieferanten
und Mitarbeitende bleiben durch ver-
traute Gesichter und Flhrung stabil.

- Motivation & Loyalitat: Beteiligte
FUhrungskrafte haben ein hohes Ei-
geninteresse an nachhaltigem Erfolg.

Nachteile:

- Finanzierung schwierig: Fuih-
rungspersonen verfligen selten Uber
gentigend Eigenmittel. Verkauferdar-
lehen, Banken oder Burgschaftsge-
nossenschaften kénnen die Finan-
zierung l6sen.

- Risikoverschiebung: Bei gestaffel-
ter Bezahlung bleibt der bisherige In-
haber oft langer involviert als ur-
springlich gewunscht.

- Rollendynamik: Der bisherige Chef
wird zum Glaubiger oder Berater —
das kann zu Spannungen fUhren,
wenn klare Grenzen fehlen.

3. Externe Nachfolge

Bei der externen Nachfolge wird das
Unternehmen an eine Drittperson aus-
serhalb der Familie oder des Unterneh-
mens, einen Investor oder ein anderes
Unternehmen verkauft. Dies ist beson-
ders dann eine Option, wenn intern
keine Losung vorhanden ist oder ein
strategischer Ausbau gewUnscht ist.

Vorteile:

- Marktgerechter Preis mdglich:
Externe K&ufer zahlen unter Umstan-
den mehr, da strategischer Nutzen
mitbertcksichtigt wird.

- Unabhéngigkeit: Der Unternehmer
kann sich vollstandig I6sen, ohne fa-
milidre Rucksichtnahmen.

- Vielfaltige Kéuferprofile: Vom Ein-
zelunternehmer bis zum Konzern - je
nach Unternehmensgrésse und
Branche bestehen diverse Optionen.

Nachteile:

- Kultureller Bruch: Neue FUhrung
kann nicht automatisch auf Akzep-
tanz stossen. Unternehmenskultur
und Werte mussen aktiv vermittelt
werden.

- Aufwandige Suche: Geeignete
Kéaufer zu finden, Vertrage auszuhan-
deln und PrUfprozesse zu durchlau-
fen kann 6-18 Monate dauern.

- Vertraulichkeit & Unsicherheit:
Bekanntwerden von Verkaufsabsich-
ten kann zu Unruhe im Team oder bei
Kunden fuhren. Gute Kommunikation
ist gefragt.
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Familiennachfolge

Verkauf an Mitarbeitende

Externer Verkauf

Kontinuitdt & Werte

Hoch — familiare Kontinuitat

Hoch — familiare Kontinuitat

Gering — potenzieller Kultur-
bruch

Nachfolger kennt Betrieb?

Ja — haufig von klein auf

Ja —ist Teil des Unternehmens

Nein — Einarbeitung notwendig

Finanzielle Mittel Nachfolger

Oft begrenzt — Verkauferdarle-
hen notwendig

Meist begrenzt — Finanzierung
kritisch

Oft besser finanziert (z.B.
Investoren)

Verkaufspreis erreichbar?

Eher reduziert (Familienrabatt)

Eher reduziert (Mitarbeiterra-
batt)

Marktpreis moglich

Dauer der Umsetzung

Langfristig (mehrere Jahre)

Mittel (ca. 12-24 Monate)

Mittel (6—18 Monate)

Emotionaler Aufwand

Hoch — familidre Konflikte
moglich

Mittel — Rollenwechsel erfor-
dert Sensibilitat

Geringer — aber u.U. mit Ver-
handlungsstress

Beratungsaufwand

Mittel — familiar & steuerlich

Hoch — vertraglich & finanziell

Hoch — Kauferfindung, Ver-
handlung, Prifung

3. Bilanzstruktur und Altlasten
- Nicht bereinigte Bilanz: Nicht aus-

Die grossten Stolpersteine — und
wie Sie ihnen begegnen

4. Kultur und Schliisselpositionen
- Abhangigkeit von Inhaberin:

1. Steuern und Bewertung

- Unternehmensbewertung unklar :
Viele Unternehmerinnen neigen
dazu, den emotionalen Wert des Un-
ternehmens zu hoch anzusetzen.
Das fuhrt zu unrealistischen Preisvor-
stellungen. Die Bewertung eines Un-
ternehmens ist komplex und muss
professionell vorgenommen werden
Steuerfolgen werden unter-
schatzt: Je nach Kanton und Struk-
tur kdnnen Abgaben wie z.B. Erb-
schafts- oder Schenkungssteuern
eine erhebliche Belastung darstellen.
Tipp: Frihzeitig Expertenmeinung
einholen und Fahrplan u.U. den
Steuern anpassen.

2. Finanzierung und Altersvorsorge
- Finanzierung des Kaufpreises un-
geklart: Gerade bei internen Nach-
folgeldsungen fehlt haufig das ndtige
Eigenkapital. Banken verlangen
zudem Sicherheiten, welche nicht
immer vorhanden sind. Modelle wie
Earn-Out oder Verkauferdarlehen
kénnen zu einer Losung beitragen.

- Altersvorsorge Inhaber: Viele Un-
ternehmerinnen haben das Unter-
nehmen als Altersvorsorge betrach-
tet — ohne Verkauf oder bei einem
niedrigen Erlds droht eine Licke.
Tipp: Vorsorge frihzeitig aufbauen
und nicht nur auf den Firmenverkauf
setzen.
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gewiesene stille Reserven, hohe Li-
quiditdt oder intransparente Auf-
wandspositionen wie z.B. Inhaber-
lohn missen transparent dargelegt
resp. bereinigt werden. Bereinigung,
Struktur und Transparenz schafft
Vertrauen.

Verflechtung mit Privatvermégen:
Privatliegenschaften, Leasingver-
trage auf den Namen des EigentU-
mers oder private Darlehen an das
Unternehmen muUssen sauber ge-
trennt werden.

Tipp: Professionelle Bewertung vor-
nehmen lassen mit betriebswirt-
schaftlicher Bereinigung.

Wenn das Unternehmen stark um
die Inhaberperson aufgebaut ist (z.B.
Beratung, Fachkompetenz, Bezie-
hungen), kann es Nachfolgern
schwerfallen, den gleichen Erfolg zu
erzielen. Planen Sie eine Phase des
gemeinsamen Ubergangs.
Schliisselmitarbeitende: Unklare
Kommunikation oder Unsicherheit
wahrend des Prozesses kann dazu
fUhren, dass Leistungstrager das Un-
ternehmen verlassen. Denken Sie
daran, die Mitarbeitenden im Pro-
zess miteinzubeziehen.

Tipp: Fruhzeitige interne Einbindung
und transparente Kommunikation
schaffen Vertrauen.
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5. Emotionen und Loslassen

- Loslassen féllt schwer: Unterneh-
merinnen haben oft jahrzehntelang
ihr Herzblut in die Firma gesteckt.
Sich emotional zu trennen fallt
schwer und kann zu Verzdgerungen
bei der Nachfolge fuhren und zu
einem Verhalten, welches den Nach-
folger, die Nachfolgerin in seiner
Rolle ungewollt einschrankt.

- Tipp: Klare Rolle nach der Ubergabe
definieren.

Erfolgreich iibergeben - mit

diesen Schritten

- Starten Sie frih — idealerweise
5-10 Jahre vor dem geplanten
Ausstieg.

- Suchen Sie den Dialog mit Fami-
lie, Mitarbeitenden und Partnern.

- Lassen Sie sich professionell be-
raten — rechtlich, steuerlich und
strategisch.

- Bereiten Sie lhre Firma nachfolge-
fit vor — operativ, finanziell und
strukturell.

~ Planen Sie eine Ubergabephase —
Wissenstransfer ist Gold wert.

Fazit: lhr Lebenswerk verdient
einen sauberen Ubergang

Eine gut geplante Nachfolge sichert
nicht nur die Zukunft lhres Unterneh-
mens, sondern auch lhre persdnliche
Lebensqualitadt nach dem Ausstieg. Ob
Sie loslassen, weiter mitwirken oder
sich neu erfinden wollen — der richtige
Zeitpunkt ist jetzt.

Wer frih plant, offen kommuniziert und
professionelle Unterstitzung einholt,
legt den Grundstein fur eine erfolgrei-
che Ubergabe — und einen neuen Le-
bensabschnitt.

Lassen Sie sich beraten — wir haben Er-
fahrung in den verschiedensten Bran-
chen und mit verschiedensten Firmen-
gréssen und begleiten Sie kompetent
und pragmatisch.
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https://www.gewerbe-treuhand.ch/de/news-blog/11/unkomplizierte-nachfolgeregelungen-fuer-kmu

