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Vorwort

Die Schweizer KMU-Landschaft ist nach wie vor stark
von Familienunternehmen gepragt: Laut aktueller UBS-
Umfrage liegt ihr Anteil bei 67 Prozent. Allerdings ist
ein kontinuierlicher Rickgang zu beobachten: Wahrend
sich 2013 noch 81 Prozent der Schweizer Unternehmen
als Familienunternehmen bezeichneten, waren es 2016
noch 75 Prozent. Die familienexterne Nachfolge durfte
also an Bedeutung gewinnen.

Die vierte Ausgabe der Nachfolgestudie fokussiert auf
Inhaberinnen und Inhaber von Familienunternehmen
und deren Sicht auf die familienexterne Nachfolge.
Grundlage ist eine Umfrage unter mehr als 260 Firmen-
inhabern in der Schweiz. Die Ergebnisse belegen,

dass die Inhaber familienexternen Nachfolgel6sungen
grundsatzlich offen gegentberstehen. Diese Offenheit
ist dabei nicht nur auf einen Mangel an familieninternen
Nachfolgern zurlckzufihren, sondern auch auf die Vor-
teile familienexterner Lésungen — insbesondere neue
Impulse und frische Perspektiven fiir das Unternehmen
werden geschatzt. Die familienexterne Nachfolge ist
langst eine Alternative und keine Notlésung mehr.

Diese Studie ist ein Gemeinschaftsprojekt des Center
for Family Business der Universitat St. Gallen (CFB-HSG)
und des UBS Chief Investment Office. Sie baut auf
einer langjahrigen Forschungskooperation zwischen

dem CFB-HSG und der friiheren Credit Suisse auf und
unterstreicht das Engagement von UBS, Unternehmer
entlang des Nachfolgeprozesses zu unterstiitzen. Mit
unserer Expertise begleiten wir Sie durch den kom-
plexen und aufwendigen Prozess der familienexternen
Nachfolge — damit Ihr Unternehmen in die richtigen
Hande Ubergeht und Sie Ihre persdnlichen und un-
ternehmerischen Ziele erreichen.

Wir winschen Ihnen eine spannende Lektlre.

AT

Patrick Forte Prof. Dr. Thomas Zellweger
Leiter Geschaftsfuhrender Direktor
Corporate Finance Schweiz ~ KMU-HSG und CFB-HSG

UBS Switzerland AG Universitat St. Gallen
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Grundoriss der Studie

Die Studie untersucht, inwieweit Familienunternehmen
bereit sind, ihr Lebenswerk familienextern zu tbergeben,
und bewertet die Ergebnisse im Hinblick auf Chancen und
Herausforderungen. Im Anschluss wird analysiert, wie
offen Firmeninhaber dafur sind, mégliche Hurden bei der
Umsetzung familienexterner Nachfolgelésungen zu Uber-
winden. Abschliessend werden praxisnahe Empfehlungen
fur Firmeninhaber formuliert. Basis der Analyse ist eine Um-
frage vom September 2025 unter mehr als 260 Inhabern
von Schweizer Familien-KMU (siehe Methodologie-Box).

261

261 Inhaber von Schweizer KMU

Im September 2025 teilten 261 Firmeninhaber von Familien-
unternehmen in unserer Umfrage ihre Einschatzungen zur
familienexternen Nachfolge.

Nachfolgestudie 2026

Box 1

Methodologie der Studie

Fur die Analyse wurde eine nach Sprachregionen reprasentative Stichprobe von 261 Inhabern von Schweizer KMU
aus allen Wirtschaftszweigen befragt. Um eine reprasentative Abbildung nach Branche und Unternehmensgrésse

zu gewahrleisten, wurden die Antworten entsprechend gewichtet. Grundlage fur diese Gewichtung ist die Anzahl
der Unternehmen in den jeweiligen Gruppen gemass Statistik der Unternehmensstruktur (STATENT) des Bundesamts
fur Statistik. So spiegeln die Umfrageergebnisse die tatsachlichen Verhaltnisse in der Schweizer Unternehmens-
landschaft wider und erméglichen eine volkswirtschaftlich relevante Interpretation.

& CFB-HSG

Langjdhrige Kooperation mit dem CFB-HSG
Bereits in den Vorgangerstudien 2009, 2013, 2016 und
2022 wurden bedeutende Fragen rund um das Thema
Unternehmensnachfolge untersucht.

=1 4/5

Flinfteilige Studienreihe
Diese Studie ist die vierte Ausgabe einer flinfteiligen
Serie zum Thema Unternehmensnachfolge.
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@ Vorwort Bereitschaft zur familienexternen Ubergabe Chancen Herausforderungen

Familienunternehmen verfolgen oft das Ziel, das Unter- der Geschaftsfiihrung hingegen sollen unternehmens-
nehmen generationenlbergreifend in Familienhand interne Mitarbeitende und Aussenstehende ahnlich oft
zu halten. Laut unserer Umfrage plant etwa die Halfte zum Zug kommen.

aller Inhaber von Familienunternehmen, sowohl das

Eigentum als auch die Geschaftsfiihrung innerhalb Gefragt nach ihrer Haltung gegentber familienexternen
der Familie weiterzugeben (Abbildung 1). Plant der Nachfolgeoptionen, gaben rund zwei Drittel der Inhaber
Firmeninhaber eine familienexterne Eigentumsuber- an, dass sie sich eine familienexterne Ubergabe vorstel-
gabe, wird ein Verkauf an Aussenstehende gegenuber len kénnen; 32 Prozent lehnen diese Moglichkeit (eher)
einem Management-Buy-out (MBO) bevorzugt. Bei ab (Abbildung 2).

Abbildung 1

Familieninterne Nachfolge als Herzenswunsch

Geplanter Ubernehmerkreis von Familienunternehmen*, Eigentum und Management/Geschaftsfiihrung, Familienunternehmen, in Prozent

0 50 100
Management/
Geschéftsfuhrung

B Familieninterne Ubergabe (FBO) B Ubergabe/Verkauf an Aussenstehende
B Unternehmensinterne Ubergabe/Verkauf (MBO)

* Nur Familienunternehmen, bei denen Pléne zur Ubergabe von Eigentum und der Geschftsfiihrung bekannt sind.

Quellen: Intervista, HSG, UBS
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Abbildung 2

Offenheit gegenuiber familienexterner Ubergabe

Offenheit gegeniber familienexterner Ubergabe*, Familienunterneh-
men, in Prozent

H Ja

B Eherja
B Eher nein
B Nein

B Weiss nicht /
keine Antwort

* Ubergabe kann das Eigentum umfassen und/oder die Ubergabe
der Geschaftsfuhrung.

Quellen: Intervista, HSG, UBS
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Die Grunde fir die Offenheit gegentiber einer familien-
externen Ubergabe sind vielféltig. Abbildung 3 fasst
die wichtigsten Motive und damit die Chancen einer
familienexternen Nachfolge zusammen.

» Der Zugang zu neuem Know-how und frischen
Ideen ist der wichtigste Beweggrund fir die Offenheit
der Firmeninhaber gegeniber einer familienexternen
Losung: Fir 46 Prozent beziehungsweise 31 Prozent
hat dieser Aspekt einen starken beziehungsweise
gewissen Einfluss auf ihre positive Haltung. Auch der
Zugang zu neuen Netzwerken und Geschafts-
moglichkeiten wird von 74 Prozent als Vorteil
gesehen. Familienexterne Nachfolger bringen durch
ihre Aussensicht neue Kompetenzen und Impulse fur
die Zukunftsfahigkeit des Unternehmens.

» Ein marktgerechter Verkaufspreis spielt fur 72
Prozent eine Rolle hinsichtlich ihrer Offenheit gegen-
Uber familienexternen Nachfolgel6sungen. Durch einen
Verkauf an Familienexterne lasst sich im Vergleich zum
FBO (Family-Buy-out) in der Regel ein hoherer Verkaufs-
preis erzielen; allerdings bleibt insbesondere beim MBO
und MBI (Management-Buy-in) die Finanzierung des
Kaufpreises eine grosse Herausforderung.

» Die Sicherung des Fortbestands des Unterneh-
mens bei fehlender familieninterner Nachfolge
ist fir 43 Prozent ein starker und flr 27 Prozent ein
gewisser Beweggrund fir eine Offenheit. Hier steht
die Kontinuitat im Vordergrund — die familienexterne
Nachfolge wird als notwendige Lésung akzeptiert.

Nachfolgestudie 2026

Abbildung 3
Grunde fur Offenheit

Grinde fur Offenheit* gegentiber familienexterner Ubergabe, Familienunternehmen, in Prozent

Zugang zu neuem Know-how
und frischen Ideen

Zugang zu neuen Netzwerken
und Geschaftsmoglichkeiten

Marktgerechter Verkaufspreis

Sicherung des Fortbestands des
Unternehmens bei fehlender
familieninterner Nachfolge

Professionalisierung des
Managements

Entlastung der Familie von
unternehmerischer Verantwortung

Unabhangigkeit von familidren
Konflikten bzw. Beziehungen

M Starker Einfluss M Gewisser Einfluss B Kein Einfluss B Weiss nicht/ keine Antwort

* Diese Frage haben nur Firmeninhaber beantwortet, die sich gegentber einer familienexternen Losung offen zeigten.

Quellen: Intervista, HSG, UBS
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Exkurs: Nachfolgebdrsen im Fokus

Nachfolgeborsen sind digitale Plattformen, die verkaufs-
bereite Unternehmen mit potenziellen Kaufern zusammen-
bringen. Wer als nachfolgewilliger Firmeninhaber an
einer solchen Bdrse teilnimmt, profitiert in der Regel vom
Zugang zu einem deutlich grosseren Kreis an potenziellen
Interessenten. Dies steigert nicht nur die Chancen auf
eine erfolgreiche Ubergabe, sondern erhéht auch die
Wahrscheinlichkeit eines attraktiven Verkaufspreises
und frischen Impulsen fur die Weiterentwicklung des Unter-
nehmens. Im Erfolgsfall fallt zwar eine GebUhr an, doch
der Verkauf Uber eine Nachfolgebdrse ist meist deutlich
gunstiger als ein klassisches M&A-Mandat.

Obwohl Nachfolgeborsen diverse Vorteile bieten, ste-
hen die Firmeninhaber ihnen skeptisch gegenuber:
Lediglich 19 Prozent betrachten den Verkauf Uber eine
solche Plattform als realistische Option fur ihr Unter-
nehmen (Abbildung 4). Besonders éaltere Inhaber zeigen
sich zurtickhaltend. Ein méglicher Grund dafur ist, dass
viele Nachfolgebdrsen noch in den Kinderschuhen
stecken und erst aufgebaut werden. Mit wachsender
Zahl an Teilnehmenden, zunehmender Professionalisie-
rung und steigender Transparenz dirften jedoch auch
das Vertrauen und die Attraktivitat solcher Plattformen
zunehmen.

1 Die Teilnahmebedingungen an einer Nachfolgebdrse legt jeder
Betreiber selbst fest. In der Regel sind dafur vollstandige und
aussagekraftige Informationen Uber das Unternehmen sowie eine klare
Verkaufsbereitschaft des Firmeninhabers erforderlich. Wer eine
Nachfolgebdrse nutzen méchte, sollte sich daher gut tber die
Aufnahmekriterien informieren und sich entsprechend vorbereiten.

Nachfolgestudie 2026

Abbildung 4

Skepsis gegenliber Nachfolgenbdrsen

Verkauf des Unternehmens Uber eine Nachfolgebérse als attraktive Nachfolgeform, nach Alter des Firmeninhabers, Familien-

unternehmen, in Prozent

20 40 60 80 100

T ———

W Stimme vollumfanglich zu M Stimme eher zu B Stimme eher nicht zu

B Stimme Uberhaupt nicht zu B Weiss nicht/ keine Antwort

Quellen: Intervista, HSG, UBS

@b Erfahren Sie mehr Uber unsere hauseigene Nachfolgebérse UBS Opportunity
hub, die Firmen mit einem Unternehmenswert von zwischen CHF 2 und
12 Millionen anspricht. Die Plattform nutzt exklusiv das interne UBS-Netzwerk
und gewahrleistet Verkaufern dadurch hochste Vertraulichkeit.

UBS Opportunity hub
Haben Sie Fragen oder wiinschen
Sie eine Beratung?


https://www.ubs.com/ch/de/services/founding-and-succession/corporate-finance/selling-sme.html

Herausforderungen
der amilienexternen
folge

Nachfolgestudie 20s
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Trotz einer zunehmenden Offenheit besteht immer noch
eine deutliche Zurtickhaltung gegentiber familienexternen
Ubergaben. Als Griinde fur ihre Zurtickhaltung nannten die
Befragten folgende Aspekte (Abbildung 5):

verliert der bisherige Inhaber deutlich mehr Einfluss
auf das Unternehmen als beim FBO, was das Loslassen
erschwert.

» Die Komplexitat und der Aufwand beim Verkauf
an Externe schrecken fast die Halfte der Firmeninhaber
ab. Die Suche nach einem externen Nachfolger kann »
als anspruchsvoller wahrgenommen werden, weil der
Kandidatenkreis beim FBO Uberschaubarer ist. Dennoch
dauert ein FBO insgesamt langer als ein Verkauf an Ex-
terne, da dieses einer schrittweisen Entwicklungslogik

» Der Wunsch nach einer familieninternen Nach-
folge ist der wichtigste Grund fur Vorbehalte
gegeniber einer familienexternen Lésung. Hinzu
kommt oft mangelndes Vertrauen in externe Nach-
folger, insbesondere aus Sorge vor grundlegenden
Veranderungen. Bei einer familienexternen Ubergabe

Abbildung 5

Grunde fur die Zuritickhaltung

Grunde fur die Zurtickhaltung* gegentiber familienexterner Ubergabe, Familienunternehmen, in Prozent »

0 20 40 60 80

Wunsch nach familieninterner Nachfolge
(emotionale Bindung)

Mangelndes Vertrauen in externe Nachfolger
(z. B. Angst vor grundlegenden Veranderungen)

Komplexitat und Aufwand des
Verkaufsprozesses an Externe

Kontrollverlust Gber das Unternehmen
Angst vor Offenlegung vertraulicher Informationen

Negative Erfahrungen im persénlichen Umfeld

B Kein Einfluss

B Starker Einfluss W Gewisser Einfluss B Weiss nicht / keine Antwort

* Diese Frage haben nur Firmeninhaber beantwortet, die sich gegentber einer familienexternen Losung zurtickhaltend zeigten.

Quellen: Intervista, HSG, UBS
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folgt und Potenzial fur familiare Konflikte birgt, wahrend
Verkaufe an Aussenstehende transaktionsorientiert
ablaufen und klaren 6konomischen Prinzipien folgen.
Die Wahrnehmung entspricht daher nicht immer der
Realitat.

Ein Kontrollverlust liber das Unternehmen ist fur
40 Prozent der Firmeninhaber zumindest ein gewisser
Hinderungsgrund. Sie befurchten, dass sie ihren Ein-
fluss auf das Unternehmen verlieren, was sie personlich
schmerzt. Mit dem Kontrollverlust geht auch die
Beflirchtung einher, dass Werte, Kultur und Traditionen
verloren gehen.

Die Offenlegung vertraulicher Informationen
stellt fur rund ein Drittel der Firmeninhaber ein
Hindernis fur familienexterne Nachfolgen dar. Zwar
bieten Vertraulichkeitsvereinbarungen (NDAS) rechtli-
chen Schutz, doch schreckt die Weitergabe sensibler
Daten manche Inhaber weiterhin ab.

Negative Erfahrungen im persénlichen Umfeld
sind nur fUr wenige Firmeninhaber ausschlaggebend.
Die Entscheidung fiir oder gegen eine familienexterne
Nachfolge wird demzufolge weniger von Einzelfallen
im Umfeld beeinflusst.
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Chancen Herausforderungen

Losungsansatze

Fazit

Handlungsempfehlungen

Aus einer kurzlich publizierten UBS-Nachfolgestudie geht
hervor, dass eine familieninterne Nachfolge in Familienunter-
nehmen — auch wenn gewinscht — keineswegs garantiert
ist.2 Vor diesem Hintergrund sind Firmeninhaber generell gut
beraten, immer auch familienexterne Lésungen zu prufen.
Deren Erfolg héngt wesentlich davon ab, ob die Firmen-
inhaber bereit sind, bestehende Hiurden aktiv anzugehen.
Besonders herausfordernd — und haufig unterschatzt — sind
emotionale und psychologische Faktoren: Der Verkauf
an Externe bedeutet einen Kontrollverlust und Abschied vom
eigenen Lebenswerk, was vielen Inhabern schwerfallt.

Umgang mit typischen Hirden

Im Folgenden werden weitere Hurden bei der familien-
externen Nachfolge sowie Losungsansatze analysiert. Eine
positive Nachricht vorweg: Trotz verschiedener Hirden bei
familienexternen Ubergaben zeigen Firmeninhaber eine
hohe Bereitschaft, allfallige Stolpersteine aktiv zu bewalti-
gen. Abbildung 6 gewahrt einen Uberblick.

Ein zentrales Hindernis bei der familienexternen Nachfolge
ist das oft erhebliche Wissensgefalle zwischen Vorganger
und Nachfolger — sowohl in Bezug auf die Unternehmens-
qualitat als auch die Kompetenzen und Eigenschaften beider
Parteien. Diese Informationsasymmetrie ist besonders
beim Verkauf an Aussenstehende ausgepragt und weniger
beim MBO. Der Verkauf erfordert deshalb eine umfassende
Dokumentation und gezielte Weitergabe von Know-how.

2 Siehe UBS und CFB-HSG (2026). Stolpersteine bei der familieninternen
Unternehmenstbergabe

Nachfolgestudie 2026

Laut Umfrage sind 75 Prozent der Inhaber bereit, auch ver-
trauliche Informationen mit potenziellen Wettbewerbern
zu teilen, um einen Verkauf an Externe zu ermoglichen;
nur etwa 20 Prozent haben hier Vorbehalte. Zwei Drittel
der Befragten wiirden sich zudem aktiv fUr einen struktu-
rierten Wissenstransfer engagieren.

Beim Verkauf an Aussenstehende besteht zudem das
Risiko eines Kulturwandels, was Unsicherheiten bei Mit-
arbeitenden und Geschéftspartnern auslésen kann.
Vertrauensaufbau und Akzeptanz sind daher ent-
scheidend, um Abgénge zu vermeiden. 74 Prozent der
Inhaber waren bereit, langere Ubergangsphasen mit dem
Nachfolger zu gestalten, um ebendieses Vertrauen bei
Interessensgruppen des Unternehmens zu sichern.
Genauso zentral ist eine klare Rollenverteilung — insbeson-
dere beim MBO, wo die Ubergangsphase oft langer dauert
als etwa bei einem MBI. Unklare Zustandigkeiten kénnen
die Entwicklung des Nachfolgers hemmen und dem Un-
ternehmen schaden. Laut Umfrage setzen sich 69 Prozent
der Inhaber fur klare Zeit- und Aufgabenplane ein.

Eine zentrale Hirde bei einer familienexternen Ubergabe ist
die Finanzierung der Nachfolge. Besonders beim MBO
und beim MBI stellen Finanzierungsprobleme eine grosse
Herausforderung dar. Kann der Nachfolger den Kaufpreis
nicht vollstandig selbst finanzieren, kann sich der Verkaufer
auf verschiedene Arten an der Transaktion beteiligen oder
diese durch Massnahmen unterstiitzen. Gemass Umfrage
zeigen sich aber nur 57 Prozent offen fur flexible Zahlungs-
modelle, um die Finanzierung zu erleichtern. Box 2 zeigt
verschiedene Finanzierungsmodelle.
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Abbildung 6

Bereitschaft zur Unterstlitzung einer familienexternen Ubergabe

Zustimmungsgrad zu Aussagen, Familienunternehmen, in Prozent

20 40 60 80 100
N - H
R &
-« HE
-+ HAa-
. - -l
- I

B Stimme vollumfanglich zu M Stimme eher zu B Stimme eher nicht zu

Bereitschaft zur Offenlegung von
vertraulichen Unternehmens-
informationen gegenlber einem
Wettbewerber

Bereitschaft zur Gestaltung langerer
Ubergangsphasen mit externem
Nachfolger zum Aufbau von
Vertrauen

Bereitschaft zur aktiven Entwicklung
klarer Zeit- und Aufgabenplane

Engagement fir einen
strukturierten Know-how-Transfer
— selbst bei hohem Zeitaufwand

Akzeptanz von flexiblen
Zahlungsmodellen (z. B. Verkaufer-

darlehen, Ratenzahlung) zur
Erleichterung der Finanzierung

Bereitschaft zur Einbindung externer
Berater — selbst bei hohen Kosten

B Stimme Uberhaupt nicht zu B Weiss nicht/ keine Antwort

Quellen: Intervista, HSG, UBS
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Box 2

Finanzierungsmodelle

Bei der Unternehmensnachfolge stehen verschiedene Finanzierungsmodelle zur Verfu-
gung. Haufig finanziert der Kaufer die Ubernahme durch Eigenkapital, ergénzt durch
eine Akquisitionsfinanzierung — insbesondere in Form eines Leveraged Buy-outs
(LBO) Uber eine eigens gegriindete Holdinggesellschaft. Diese Akquisitionsholding
Ubernimmt die Anteile des Zielunternehmens, wobei Banken einen Teil des Kaufpreises
Uber Kredite finanzieren und der Verkaufer hdufig zusatzlich ein Darlehen zugunsten
der Holding gewahrt. Typischerweise werden 20 bis 40 Prozent Eigenkapital bendtigt,
der Rest wird Uber einen Bankkredit abgedeckt, der oft innerhalb von funf bis sechs
Jahren amortisiert wird. Besonders attraktiv ist dieses Modell, da der Verkaufserlos fur
den Verkaufer bei richtiger Strukturierung als steuerfreier Kapitalgewinn gilt.

Zusatzliche Kaufpreiskomponenten wie Verkauferdarlehen, Earn-out-Modelle oder
Teilzahlungen sind gangige Losungen. Beim Verkauferdarlehen wird ein Teil des
Kaufpreises vom Verkaufer gestundet und vom Kaufer aus laufenden Gewinnen
zurlickgezahlt. Earn-out-Modelle koppeln einen Teil des Kaufpreises an die kiinftige
Entwicklung des Unternehmens und zahlen diesen in mehreren Tranchen aus. Darlber
hinaus gibt es Beteiligungsmodelle, bei denen Private-Equity-Unternehmen oder
Family Offices als stille Aktionare auftreten.

Um die Finanzierung zu erleichtern, werden oft nicht betriebsnotwendige Aktiven
wie Immobilien, Beteiligungen oder Uberschissige Liquiditat vor dem Verkauf aus-
gegliedert. Ein familienexterner Kdufer hat in der Regel weder das Interesse noch die
Mittel, solche Aktiven zu Ubernehmen.
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Bereitschaft zur Einbindung 32 Prozent Uiberzeugt, ber ausreichendes in-

externer Berater ternes Know-how fir den Nachfolgeprozess zu
verfiigen. Womaoglich wird hier die Vielschichtigkeit

Die Komplexitat und der Aufwand des Verkaufsprozess sind familienexterner Nachfolgen unterschatzt.

fur fast die Halfte der Firmeninhaber entscheidend fur Vor-

behalte gegenlber einer familienexternen Losung Trotz bestehender Vorbehalte zeigt die Praxis, dass

(Abbildung 5). Gleichzeitig herrscht bei den Firmeninhabern externe Berater den Nachfolgeprozess und dessen Erfolg

beim Einsatz externer Berater starke Zurtickhaltung: massgeblich unterstiitzen kénnen.

Nur gerade 28 Prozent sind bereit, externe Berater im
Nachfolgeprozess einzubeziehen (Abbildung 6). Abbildung
7 gewahrt einen Uberblick tber die Hintergriinde:

Abbildung 7
» 22 Prozent der Familienunternehmen sehen keine Zurlckhaltung beim Einbezug von externen Experten
Einwande gegenlber externen Beratern. Grinde gegen Einbezug externer Berater im Nachfolgeprozess, Familienunternehmen, in Prozent
0 20 40 60
» 48 Prozent nennen zu hohe Kosten beziehungs-
weise Honorare als Grund, auf externe Berater Zu hohe Kosten / Honorar 48

zu verzichten. Obschon professionelle Beratung
richtigerweise mit hohen Kosten in Verbindung Fehlendes Vertrauen in externe Berater 33
gebracht wird, relativieren sich die Ausgaben hau-
fig durch den erzielten Mehrwert — etwa héhere

_ Breites vorhandenes internes Know-how 32
Verkaufserlose, bessere Nachfolgeldsungen oder ein
geringeres Risiko des Scheiterns. Nichts 5
» 33 Prozent der Firmeninhaber geben mangelndes ) , ,
Negative Erfahrungen in der Vergangenheit 11

Vertrauen in externe Berater an. Auffallig ist, dass

dieses Misstrauen grundsatzlicher Natur ist. Denn Vertraulichkeit / Sorgen um sensible

negative Erfahrungen (11 Prozent) oder Angst Unternehmensdaten
vor externer Einflussnahme (6 Prozent) werden .
( ) zent) w . Angst vor Kontrollverlust / Einflussnahme
kaum genannt. Auch das ausgepragte Selbstbild von aussen 6
der Familienunternehmen als unabhéngige Problem-
|8ser kdnnte ein Grund sein: Gemdass Umfrage sind Quellen: Intervista, HSG, UBS
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Vorwort

Bereitschaft zur familienexternen Ubergabe

Chancen Herausforderungen

Losungsansatze Fazit Handlungsempfehlungen

Neue Wege in der
Unternehmens-
nachfolge

Familienunternehmen sind durch die enge Verbin-
dung von Familie und Betrieb sowie eine langfristige
Ausrichtung gepragt. lhr Ziel ist es meist, das Unter-
nehmen in der Familie zu halten. Doch demografische
Veranderungen und gesellschaftliche Trends (Stichwort
«Multioptionsgesellschaft») erschweren die familien-
interne Nachfolge zunehmend. Die Kluft zwischen
Wunsch und Wirklichkeit wachst.

Gleichzeitig eroffnen sich neue Wege: Viele Inhaber
erkennen das Potenzial familienexterner Nachfolgen
(zum Beispiel neue Impulse), stehen neuen Lésungen
wie Nachfolgebo6rsen insgesamt aber noch skeptisch
gegenlber — mit Ausnahme der jingeren Generation,
die sich weniger abgeneigt zeigt. Der Kulturwandel ist
also bereits im Gang, wie der stetig sinkende Anteil an
Familienunternehmen in der Schweiz belegt. In der aktu-
ellen Umfrage bezeichneten sich 67 Prozent der KMU als
Familienunternehmen — im Jahr 2016 waren es noch 75
Prozent und 2013 mehr als 80 Prozent (Abbildung 8).3

Schon heute entscheiden sich viele Firmeninhaber fur

den Unternehmensverkauf — sei es aus Uberzeugung
oder weil sie darin Vorteile fur sich, ihre Familie und

Nachfolgestudie 2026

das Unternehmen sehen. Externe Berater werden da-
bei priméar aus Kostengriinden oft gemieden, obwohl
ihre Unterstlitzung, etwa bei Bewertung, Verkauf,
Finanzierung oder im emotionalen Abnabelungs-

prozess, entscheidend sein kann. Wer auf professionelle

Abbildung 8

Weniger Familienunternehmen

Begleitung verzichtet, riskiert einen niedrigeren
Verkaufspreis, steuerliche Nachteile, Verzogerungen
oder sogar das Scheitern der Nachfolge. Insofern
kdnnen sich die Kosten externer Berater in der Gesamt-
betrachtung als geringeres Ubel herausstellen.

Anteil der Schweizer KMU, die sich selbst als Familienunternehmen bezeichnen, in Prozent

7 75%

7 67 %

- ——
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ey B njzay/ &
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2013 2016 2026

Quelle: Intervista, HSG, UBS, Credit Suisse

3 Siehe Credit Suisse und CFB-HSG (2022). Unternehmensnachfolge in der Praxis.
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Praktische Handlungsempfehlungen
far Firmeninhaber

&' e €

» Nachfolgeoptionen offen priifen: » Externe Nachfolge aktiv vor- » Unternehmenswert realistisch » Nachfolgebdrsen gezielt nutzen:
Beziehen Sie sowohl familieninterne als bereiten: Offenheit allein reicht bestimmen: Ermitteln Sie den Seien Sie offen gegenlber Nachfolge-
auch familienexterne Moglichkeiten in nicht. Verringern Sie Informations- tatsachlichen Wert Ihres Unterneh- bdrsen und nutzen Sie diese gezielt,
lhre Planung ein. Je flexibler Sie sind, asymmetrien, bereiten Sie den mens als Grundlage fur alle weiteren um den Kreis potenzieller Kaufer
desto hoher die Chance auf eine er- Nachfolger gezielt vor und priifen Sie Schritte. Seien Sie dabei kompromiss- zu erweitern — insbesondere dann,
folgreiche Unternehmensnachfolge. verschiedene Finanzierungsmodelle. bereit: Der emotionale Wert, den Sie wenn sich intern keine tragfahige
Um die Chancen der familienexternen lhrem Lebenswerk beimessen, spiegelt Nachfolgeldsung abzeichnet.
Nachfolge auszunutzen, empfiehlt sich meist nicht im Preis wider, den ex-
sich ein strukturierter Verkaufs- terne Kaufer zu zahlen bereit sind.

prozess mit mehreren Interessenten,
etwa im Bieterverfahren.

O
M

» Externe Beratung bedarfsgerecht
einbinden: Klaren Sie lhren Be-
ratungsbedarf und holen Sie rechtzeitig
Finanzpartner und Prozessberater ins
Boot. So stellen Sie eine strukturierte und
finanzierbare Nachfolgelsung sicher.
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