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Nachfolgeproblematik

hürdenlauf  
Unternehmensverkauf
Ist kein Nachfolger in der Familie oder im Betrieb vorhanden, 
gibt es eine vielversprechende Alternative. Wie es um den 
Nachfolgemarkt für KMU in der Schweiz steht und welche 
Hürden beim Verkauf an Dritte übersprungen werden müssen. 

AUTOR Fabian Rudin

scheidend für einen erfolgreichen Verkauf 
ist die frage, ob sich der marktpreis für die 
firma mit den preisvorstellungen des Ver-
käufers deckt. Unrealistische preisvorstellun-
gen von eigentümern sind der hauptgrund 
dafür, dass Verkäufe nicht oder erst verzögert 
zustande kommen. 

W ährend das geschäft 
rund um die Nachfolge 
für kleinunternehmen 
vor wenigen Jahren noch 
nicht als markt bezeich-

net werden konnte, sind angebot und Nach-
frage in den letzten fünf bis zehn Jahren mar-
kant angestiegen. im Vergleich zu früher ist es 
heute keine Selbstverständlichkeit mehr, dass 
der Sohn oder die tochter das geschäft über-
nehmen. heute werden rund 60% aller klein-
unternehmen mittels Verkauf an familienext-
erne personen übergeben. Dieser Wandel, hin 
zu einem Nachfolgemarkt für Dritte, ist auf 
verschiedene soziologische und wirtschaftli-
che entwicklungen zurückzuführen. fehlende 
bereitschaft oder fähigkeiten der Nachfolger, 
technologischer Wandel oder wirtschaftliche 
globalisierung sind nur einige davon. 

Fehlende Transparenz
Noch befindet sich der kmU-Nachfolge-
markt Schweiz in der entstehungsphase. Das 
bewusstsein von firmeninhabern, dass ein 
markt für den Verkauf des eigenen Unter-
nehmens vorhanden ist, steigt täglich. Diese 
tatsache alleine reicht jedoch noch nicht aus. 
Wir stellen fest, dass der markt für den Ver-
kauf und den kauf von kleinunternehmen 
von intransparenz geprägt ist. entgegen den 
Vorstellungen vieler Unternehmensinhaber, 
besteht das problem beim firmenverkauf 
nicht in der Nachfrage. für jedes projekt fin-
den sich geeignete kaufinteressenten. ent- FO
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Fabian Rudin ist Gründungspartner der Business 
Transaction AG. Das Beratungsunternehmen gehört 
zu den wenigen Anbietern, welche Firmeninhaber 
von der Bewertung über die Vermarktung und 
Käuferselektion bis zum erfolgreichen Vertrags-
abschluss begleiten. Mit über 120 verkauften Firmen 
gehört Business Transaction zu den führenden 
Schweizer Anbietern.

angebot
obschon in letzter Zeit zahlreiche online-
plattformen entstanden sind, welche Verkäu-
fer und käufer zusammenbringen, decken 
diese Dienstleistungen nur einen bruchteil 
einer erfolgreichen geschäftsübergabe ab. 
bei der abwicklung des Verkaufs sind fir-
meninhaber bisher mehrheitlich auf sich 
alleine gestellt. es ist deshalb naheliegend, 
dass der treuhänder bei der bewertung des 
Unternehmens behilflich ist, der Steuer-
berater sich um die geeignete Deal-Struktur 
kümmert und die parteien anschliessend 
beim rechtsanwalt auf einen für beide Sei-
ten gütlichen kaufvertrag hoffen.

Hürden beim unternehmensverkauf
Der entschluss zum Verkauf des eigenen 
Unternehmens ist ein lebensentscheid. Der 
eigentliche Verkauf ein längerer prozess, 

der hochemotional ist und diverse hürden 
birgt. Wie bereits erwähnt, gibt es zahlrei-
che anbieter für die verschiedenen im Ver-
kaufsprozess benötigten teildienstleistun-
gen. Doch genau da liegen die Stolpersteine. 
bei einem ohnehin schon von emotionen 
geprägten austausch zwischen Verkäufer 
und käufer beginnen die Diskussionen bei 
jedem prozessschritt, bei dem eine zusätzli-
che beraterpartei involviert wird, wieder von 
Neuem. für einen strukturierten und effi-
zienten Unternehmensverkauf empfiehlt es 
sich, einen erfahrenen transaktionsspezia-
listen beizuziehen, welcher den Verkaufspro-
zess von der bewertung über die Vermark-
tung, käuferselektion und Verhandlung bis 
zum Vertragsabschluss begleitet und koordi-
niert.  
entscheidend für eine familienexterne Über-
gabe ist ein strukturierter Verkaufsprozess. 
Zwar lässt sich ein klassischer Verkaufspro-
zess in verschiedene phasen einteilen, ein 
standardisiertes Vorgehen wird aber nicht 
zum erfolg führen. Der Unternehmensver-
kauf lebt von der Dynamik und der ein-
zigartigkeit. oft entstehen unvorhersehbare 
Situationen, welche praxiserprobtes han-
deln erfordern und Verhandlungsgeschick 
gefragt ist. Nachfolgend werden drei typi-
sche hürden beim Unternehmensverkauf 
veranschaulicht sowie entsprechende hand-
lungsempfehlungen abgegeben. 

1. Informationsasymmetrie
Vertraulichkeit und Diskretion bilden die 
basis für einen erfolgreichen Unternehmens-
verkauf. Um jedoch ein Unternehmen erfolg-
reich verkaufen zu können, ist eine gewisse 
anzahl von potenziellen käufern notwen-
dig. Die hohe kunst liegt darin, möglichst 
viele kaufinteressenten anzusprechen, ohne 
dass die breite Öffentlichkeit (insbesondere 
mitarbeiter, kunden, lieferanten) davon 
erfährt. eine anonyme bekanntmachung des 
Verkaufsvorhabens bei den richtigen interes-
segruppen ist also entscheidend. potenzielle 

«der Entschluss 
zum Verkauf eines 
KMu ist ein  
Lebensentscheid.»
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käufer, die sich angesprochen fühlen, wer-
den sich für weiterführende informationen 
melden. Doch wie viele informationen sollen 
zu diesem Zeitpunkt offengelegt werden? 
bei einer familien- oder betriebsinternen 
Übergabe verfügen die potenziellen Nach-
folger bereits über einen vertieften einblick 
in die geschäftsabläufe des Unternehmens. 
beim Verkauf an Dritte entsteht jedoch bereits 
in diesem Stadium ein erster interessenskon-
flikt. Während der Verkäufer möglichst wenige 
informationen preisgeben möchte, ist es dem 
käufer ein anliegen, die risiken und chancen 
der Unternehmung so detailliert wie möglich 
nachvollziehen zu können. es ist das recht des 
firmeninhabers, sein Unternehmen vor mög-
lichem Schaden zu schützen. Die Wahrung 
der Vertraulichkeit hat deshalb oberste prio-
rität. Dem käufer muss bewusst sein, dass er 
gewisse restriktionen hinnehmen und sich an 
den vorgegebenen prozess halten muss.  
oftmals werden auf Verkäuferseite jedoch 
informationen zurückgehalten, welche für den 
käufer als entscheidungsgrundlage unent-
behrlich sind. Die erfahrung zeigt, dass das 
feedback des käufers bei spärlicher informa-
tionsbasis oft negativ ist oder sogar vollends 
ausfällt. obschon in einem ersten Schritt nicht 
gleich alle informationen offengelegt werden 
müssen, empfiehlt es sich, ein erstes informa-
tionsmemorandum transparent und ausführ-
lich zu gestalten. Dies schafft Vertrauen, erhöht 
die anzahl interessenten und erleichtert die 
weiterführende kommunikation. 

2. Abhängigkeit von Käufern
oft treffen wir folgende Situation an: langjäh-
rige mitarbeiter oder lieferanten interessier-
ten sich für das zu verkaufende Unternehmen. 
Die Verhandlungen ziehen sich jedoch bereits 
seit mehr als einem Jahr hin, ohne aussicht 
auf erfolg. eine vermeintlich gute ausgangs-
lage, die täuscht.
auch wenn der potenzielle käufer ein liefe-
rant, kunde oder gar freund ist, die Ziele des 
käufers unterscheiden sich diametral von den-
jenigen des Verkäufers. hinzu kommt, dass 
Verhandlungen mit bekannten meist noch 
emotionaler sind als mit Drittpersonen. oft 
werden deshalb wichtige aspekte aus angst 
das gegenüber zu kränken nicht oder nur vage 

«Verhandlungen 
verlangen ein  
enormes Finger-
spitzengefühl.»

angesprochen, was eine effiziente abwicklung 
des Verkaufsprozesses verunmöglicht. 
ein zentraler erfolgsfaktor beim Unterneh-
mensverkauf ist eine starke Verhandlungs-
position. es empfiehlt sich deshalb, das 
Unternehmen trotz bestehenden kaufinter-
essenten professionell zu vermarkten, zusätz-
liche kaufinteressenten zu generieren und 
parallel zu verhandeln. Jeder weitere kaufin-
teressent kann die Verhandlungsposition des 
Verkäufers massiv stärken. Der Druck auf die 
bestehenden interessenten wird erhöht und 
die chancen auf einen Verkauf zu den bevor-
zugten konditionen steigen. 

3. Emotionen bei den Verhandlungen
preis- und Vertragsverhandlungen verlangen 
enormes fingerspitzengefühl. Schon etliche 
transaktionen sind an dieser letzten, oftmals 
emotionsgeladenen hürde des Verkaufspro-
zesses gescheitert. grund dafür sind nebst 
komplett unterschiedlichen Sichtweisen oft-
mals missverständnisse in der kommuni-
kation, unausgesprochene bedürfnisse oder 
falscher Stolz. in dieser «heissen» phase sind 
die parteien gut beraten, wenn sie von einem 
erfahrenen experten begleitet werden. ein 
routinierter berater ist in der lage, emotionen 
zu entschärfen und zielorientiert zu verhan-
deln. er kann den parteien helfen, die gegen-
seite zu verstehen und mit seinem fachwissen 
kons-truktive lösungen herbeiführen. 

Fazit
Der Verkaufsprozess ist zeitintensiv und 
birgt diverse hürden, an welchen die par-
teien scheitern können. beim firmenverkauf 
ergeben sich oftmals ausnahmesituationen, 
welche sich schlecht in das traditio-
nelle Schema eines Verkaufsprozes-
ses zwängen lassen, sondern viel 
kreativität und Verhandlungs-
geschick erfordern. ebenso 
verderben zu viele köche den 
brei. es empfiehlt sich, einen 
erfahrenen transaktionsspezi-
alisten mit ins boot zu holen, 
welcher den Verkaufsprozess 
von a bis Z begleitet und als 
Drehscheibe zwischen Verkäufer 
und käufer agiert. ●


