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Intern kein Nachfolger – wie weiter?
NACHFOLGEREGELUNG  Irgendwann geht auch die erfolgreichste Laufbahn  
eines Unternehmers zu Ende. Spätestens, wenn er den nächsten Schritt in die Pen-
sion machen will, wird er mit der Regelung der Unternehmensnachfolge konfron-
tiert. Doch was ist, wenn niemand aus den eigenen Reihen in Frage kommt?   

Autor Y ve s  s ü e s s

Auch wenn es auf den ersten Blick 
vielleicht nicht unbedingt offen-
sichtlich erscheint, aber die Nach-
folgeregelung stellt eine der wich-

tigsten unternehmerischen Aufgaben dar und 
will sorgfältig angepackt werden. So hat ein 
scheidender Unternehmer doch den Wunsch, 
sein mit viel Schweiss und Liebensmüh auf-
gebautes Lebenswerk in fähige Hände zu 
übergeben, welche das Unternehmen und 
dessen Mitarbeitenden erfolgreich in die 
Zukunft führen. Die naheliegendste Lösung, 
nämlich das Unternehmen intern dem Nach-
wuchs oder einem fähigen Mitarbeiter zu 
übergeben, kann immer weniger realisiert 
werden und eine externe Nachfolgelösung 
muss gefunden werden. 

HERAUsFORdERUNG NACHFOLGEpLANUNG 
Genau diese Ausgangslage stellt für viele 
Unternehmer eine grosse Herausforderung 
dar und löst oft Unbehagen aus. «Wer will 
mein Unternehmen kaufen?», «Wie finde ich 
den passenden Käufer?», «Was bekomme ich 
für mein Unternehmen?» und «Was erwartet 
mich bei der Nachfolgeregelung?» sind nur 
einige der brennenden Fragen, welche sich 
Unternehmer schon allein beim Gedanken 
an die Nachfolgeregelung stellen. 

GUt vORbEREitEt iN diE  
NACHFOLGEREGELUNG 
Bevor sich ein Unternehmer aktiv an die 
Regelung der Nachfolge macht, ist es emp-
fehlenswert, dass er sich über die verschie-
denen Aspekte der Transaktion Gedanken 
macht und Informationen einholt. Dabei 
bieten verschiedene Informationsplattfor-
men wie beispielsweise das Wissensportal 
der Business Transaction AG, eine auf KMU-
Unternehmensnachfolgen spezialisierte 
Zürcher M&A Boutique, eine Fülle an Infor-
mationen – von Video- und Blogbeiträgen 
über Merkblätter, Checklisten und vertief-
tem Basiswissen bis hin zu einem Kurzfilm 
über die kürzlich erfolgreich realisierte 

Transaktion des 100-jährigen Traditionsun-
ternehmens Ifanger AG. 

GROssE NACHFRAGE NACH  
sCHwEizER KMU 
Doch wer tummelt sich eigentlich auf dem 
Nachfolgemarkt und was ist der Antrieb, 
genau mein Unternehmen zu übernehmen? 
Mikro- und Kleinunternehmen werden tra-
ditionell eher von Privatpersonen gekauft, 
die sich damit den Traum der beruflichen 
Selbstständigkeit erfüllen. Aber auch stra-
tegische Käufer, die ein neues Marktseg-
ment erschliessen, die Wertschöpfungskette 
erweitern oder den Marktanteil vergrössern 
möchten, treten auf den Plan. Mittlere 
Unternehmen wiederum werden meist von 
Investoren, institutionellen Anlegern oder 
Mitbewerbern übernommen. Allerdings ver-
mischen sich diese Käufertypen immer mehr. 
Dies hat unter anderem damit zu tun, dass im 
heutigen Tiefzinsumfeld die Verfügbarkeit 
von KMU-Akquisitionsfinanzierungen für 
Privatpersonen gestiegen ist und sich der 
Anlagenotstand bei institutionellen Anle-
gern bemerkbar macht. Das Beispiel eines 
von Business Transaction betreuten Produk-
tionsunternehmens im Zürcher Oberland mit 
rund 40 Mitarbeitern, welches eine Nachfrage 

von über 110 potenziellen Kaufinteressenten 
auslöste, verdeutlicht diesen Umstand. 

Mit ExpERtENHiLFE zUR ERFOLGREiCHEN 
tRANsAKtiON 
Mit Transaktionswissen und mehreren 
potenziellen Käufern ausgestattet, ist es 
grundsätzlich für einen Unternehmer 
möglich, sich selbst um die Nachfolgere-
gelung zu kümmern. Die Praxis hat aber 
unmissverständlich gezeigt, dass ein erfah-
rener Transaktionsspezialist, der als Dreh-
scheibe zwischen Verkäufer und Käufer 
agiert, wertvolle Unterstützung im komple-
xen Verkaufsprozess leisten kann. 

Zusätzlich verfügen Nachfolgespezialis-
ten über ein weitreichendes Netzwerk und 
eine umfangreiche Datenbank mit qualifi-
zierten Käufern, was in der Akquisephase 
von unschätzbarem Vorteil ist. Zudem sind 
Nachfolgeregelungen vor allem für den 
Verkäufer eine hochemotionale Angelegen-
heit, was sich besonders bei den Verhand-
lungen manifestieren kann. Eine Drittpartei 
kann eine vermittelnde Rolle einnehmen, 
Situationen entschärfen und den Transakti-
onsprozess zielführend vorantreiben.  
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Der Weg Der externen 
nachfolgeregelung 
kann lang unD steinig 
sein. Mit Der richtigen 
unD koMpetenten un-
terstützung stellt sie 
aber eine echte alter-
native Dar.
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