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Im Alter von 50 sollte sich 

ein Unternehmer langsam 

Gedanken zur Übergabe 

seines Geschäftes machen.

ternehmensfortführung gefährden. Er-

fahrungsgemäss können zwischen der 

Projektauslösung bis zur Betriebsüber-

gabe mehrere Jahre liegen. Unterneh-

mer sollten sich deshalb bereits ab dem 

50.  Altersjahr mit ihrer Nachfolgepla-

nung auseinandersetzen.

Erfolgsfaktor Projektorganisation 

Das Etablieren einer Projektorganisation 

ist in diesem Prozess ein zentraler Er-

folgsfaktor. Der Unternehmer wird kaum 

in der Lage sein, die Fachfragen abzu-

decken oder eine einzige Beraterpersön-

lichkeit zu &nden, die sämtliche techni-

schen Fachkenntnisse hat und auch zwi-

schenmenschlichen Herausforderungen 

(zum Beispiel familieninterne Spannun-

gen) auffangen kann.

Nebst dem Unternehmer sind oft 

Treuhänder, Juristen, Steuerberater und 

Banken eingebunden. Idealerweise über-

nimmt diejenige Person die Projektlei-

tung und Koordination, die über genü-

gend Moderationskompetenzen verfügt. 

Käuferoptionen prüfen

Grundsätzlich wird zwischen familienin-

ternen und familienexternen Nachfolge-

optionen unterschieden. Bei ersteren 

wird das Unternehmen von einem oder 

mehreren Familienmitgliedern oder Ver-

wandten erworben.

Bei der externen  Lösung erfolgt 

die Veräusserung an das  eigene Ma-

nagement (Management- Buy-out, MBO) 

oder an Dritte (Management- Buy-in, 

MBI). Eine alternative Variante des Ver-
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Die volkswirtschaftliche und soziale Bedeutung in den nächsten Jahren anste-

hender Unternehmensnachfolgen ist evident. Zehntausende Unternehmungen 

und damit eine signifikante Zahl von Arbeitsplätzen sind davon betroffen. 

Mit einer frühzeitigen Auslösung des Nachfolgeprojektes können Unternehmer 

sicherstellen, dass ihr Lebenswerk fortbestehen kann.

Für die meisten Unternehmer ist die Un-

ternehmensnachfolge ein einmaliges 

Projekt. So bedeutend eine gute und 

nachhaltige Nachfolgelösung für das Un-

ternehmen und den Unternehmer ist, so 

wenig persönliche Erfahrungswerte kön-

nen aus unternehmerischer Sicht einge-

bracht werden.

Dies führt zu Berührungsängsten und 

damit oft zu einer längeren Verdrängung. 

Dabei geht es bei diesem für viele Unter-

nehmer einmaligen Ereignis um nichts 

weniger als den erfolgreichen Weiterbe-

stand des Unternehmens und der Ar-

beitsplätze sowie um die Sicherung der 

Altersvorsorge des Unternehmers.

Schnelligkeit und Ef&zienz reichen 

nicht immer, wenn es dann konkret wird. 

Das Unterschätzen der Komplexität und 

die zu späte Umsetzung des Projektes 

können fatale Folgen haben und die Un-
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ten daher von Beginn weg geklärt wer-

den. Die Liste der möglichen Folgen ist 

lang. Sie reicht von Kapital- und Liqui-

dationsgewinnsteuern über Grundstück-

gewinn- und Handänderungssteuern bis 

zu Schenkungs- und Erbschaftssteuern. 

Die richtige Rechtsform 

Die Rechtsform ist im Rahmen der Nach-

folgeregelung – insbesondere bezüglich 

der steuerlichen Beurteilung – beson-

ders bedeutsam. Die Einzelunterneh-

mung eignet sich aus steuerlicher Sicht 

suboptimal für die Nachfolgeregelung. 

Hier werden grundsätzlich die Aktiven 

abzüglich der Verbindlichkeiten (soge-

nannter Asset-Deal) veräussert und da-

mit automatisch die bisher aufgescho-

benen stillen Reserven steuerlich rea-

lisiert.

Fristen beachten

Bei der juristischen Gesellschaft werden 

üblicherweise – sofern der gesamte Be-

trieb übernommen wird – nicht Aktiven 

kaufs an einen Dritten stellt auch die-

jenige an ein Unternehmen (zum Bei-

spiel strategischer Investor oder Finanz-

investor) dar. 

Das Unternehmen bewerten

Nach der Evaluation der Verkaufsoptio-

nen verschiebt sich der Fokus oft schnell 

zur Frage des Verkaufspreises. Die Käu-

ferseite interessiert sich naturgemäss 

primär für die Zukunft. Die Verkäufer-

seite hingegen beurteilt den Unterneh-

menswert oft eher vergangenheitsbezo-

gen und versetzt sich aus Erfahrung zu 

wenig in die Situation des Käufers.

Die Kaufpreisdifferenz ist vorpro-

grammiert und häu&g ein Hauptgrund 

für das Scheitern der Verhandlungen. 

Selbst mit einer mannigfaltigen Auswahl 

an Bewertungsmethoden (Substanzwert, 

Ertragswert, Praktiker, DCF usw.) gibt es 

keinen einzig gültigen «richtigen» Preis. 

Während der Substanzwert eher vergan-

genheits- oder statusbezogen ist, richten 

die Ertragswert- oder die DCF-Methode 

den Blick in die Zukunft. Die Praktiker-

methode versucht das Beste der beiden 

Rechnungswelten zu kombinieren. Die 

Berechnungsmethoden können je nach 

Zahlenkonstellation massiv unterschied-

liche Ergebnisse hervorbringen (siehe 

auch Artikel auf Seite 31). 

Die Steuern optimieren

Eigentlich sollten die &skalischen Konse-

quenzen nicht das entscheidende Krite-

rium sein. Dennoch sind allfällige unlieb-

same Steuerfolgen unbedingt im Auge 

zu behalten, da diese bei mangelhafter 

Planung den Kaufpreis und damit indi-

rekt die Altersvorsorge des Verkäufers 

massiv schmälern können. Insbesonde-

re die Steuerbelastung auf den stillen 

Reserven oder eine mögliche Quali&zie-

rung als indirekte Teilliquidation können 

mit ihren potenziellen &nanziellen Folgen 

das Nachfolgeprojekt gefährden. 

In der Annahme, dass das Unterneh-

men nicht zum Buchwert, sondern zum 

Verkehrswert veräussert wird, folgt nun 

der «Tag der Wahrheit». Mit der Veräus-

serung geht die steuerrelevante Reali-

sierung der stillen Reserven und damit 

oft eine unerfreuliche Steuerrechnung 

einher. Steuerplanung (insbesondere 

die Wahl der Rechtsform) ist hier das 

A und O, selbst wenn auch dieser Gren-

zen gesetzt sind.

Sehr komplexes Themenfeld

Etwas vereinfacht ausgedrückt, kann die 

Steuerbehörde eine Transaktion dann 

als sogenannt indirekte Teilliquidation 

beurteilen, wenn eine juristische Person 

oder ein selbstständig Erwerbender eine 

Beteiligung erwirbt und den Kaufpreis in-

nerhalb von fünf Jahren durch Substan-

zausschüttungen aus dem erworbenen 

Unternehmen &nanziert.

Als Konsequenz wird diese Übertra-

gung für den Verkäufer nicht als steuer-

freier Kapitalgewinn, sondern als steu-

erbares Einkommen quali&ziert. Allfäl-

lige Steuerfolgen gelten als eines der 

komplexesten Themenfelder im Bereich 

der Unternehmensnachfolge und soll-
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Vorbereitung «schlank zu trimmen» und 

nicht betriebsnotwendige Aktiven (bei-

spielsweise Immobilien) zu veräussern. 

Eine unnötig «aufgeblähte» Gesellschaft 

ist für den Käufer oft unbezahlbar. 

Erbrecht und Notfallvorsorge

Im Falle einer familieninternen Übertra-

gung ist zu beachten, dass bei der Er-

mittlung des Kaufpreises die gesetzli-

chen P'ichtteilansprüche nicht verletzt 

werden.

Bei stark personenorientierten Un-

ternehmen ist ferner eine Notfallpla-

nung empfehlenswert, damit der Pro-

zess auch bei einem Ausfall des Un-

ternehmers durchgeführt werden kann. 

Dazu gehören insbesondere die Rege-

lung der Stellvertretung, die Dokumen-

tation von geschäftlichen Informationen 

oder auch der Vorsorgeauftrag für den 

Fall einer möglichen Urteilsunfähigkeit 

des Unternehmers.

Fazit

Die Nachfolgeregelung ist nicht nur 

menschlich, sondern in all ihren techni-

schen Facetten eine grosse Herausfor-

derung. Falls der Unternehmer externe 

Unterstützung in Anspruch nehmen will, 

sind ein sehr guter Bezug und ein tiefes 

Vertrauensverhältnis zu einem Berater/

Projektleiter essenziell.

Doch wenn die Unternehmensnach-

folge frühzeitig angegangen und profes-

sionell geplant sowie durchgeführt wird, 

ist damit der Grundstein für eine erfolg-

reiche Stabübergabe gelegt. ■

und Verbindlichkeiten, sondern die Akti-

en oder Stammanteile übertragen (so-

genannter Share-Deal). Nach aktueller 

steuerlicher Beurteilung ist dieser «steu-

erfreie Kapitalgewinn» für natürliche Per-

sonen grundsätzlich steuerfrei. 

Unternehmer sollten deshalb prü-

fen, ob sie ihre Einzelgesellschaft vor 

der Übergabe in eine Kapitalgesell-

schaft umwandeln wollen. Hier ist eine 

der wichtigsten Fristen zu beachten: 

Die Steuerbehörde taxiert die Umwand-

lung als Steuerumgehung, wenn diese 

erst kurz vor dem Verkauf statt&ndet. 

Die Umwandlung muss also spätestens 

nach der Sperrfrist von fünf Jahren vor 

dem geplanten Verkauf abgeschlossen 

sein.

Finanzierung als Herausforderung

Die Finanzierung stellt insbesondere für 

den Kauf durch Familienmitglieder oder 

durch das interne oder externe Manage-

ment (MBO oder MBI) eine oft kaum 

überwindbare Hürde dar.

Als Ergänzung zur Eigen&nanzierung 

bestehen im Rahmen der Fremd&nan-

zierung eine Bank&nanzierung (üblicher-

weise maximal zwei Drittel des Kauf-

preises), ein Privatdarlehen oder ein 

schrittweiser Verkauf zur Disposition. 

In Kombination mit letzterer ist das so-

genannte Earn-out-Modell eine prüfens-

werte Option. Hier wird der Kaufpreis 

in mehreren Tranchen bezahlt, die vom 

künftigen Erfolg des Unternehmens ab-

hängig sind. Der Unternehmer ist gut be-

raten, die Unternehmung während der 

Wenn sie langfristig geplant 

wird, führt die Stab- 

übergabe zum Erfolg.

A P P L I C A - T H E M A


