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Als Rentner Urs B.* aus einer Ge-
meinde im Hinterthurgau im Mai
2020 68-jährig starb, hatte er
knapp 20’000 Franken offene For-
derungen: Der grösste Teil von
8000 Franken entfiel auf den Ver-
mieter. Nochmals 5000 waren
nicht bezahlte Steuern. Aber auch
nicht bezahlte Rechnungen eines
Spitals, der Swisscom und der
Krankenkasse türmten sich.

B.s Nachkommen entschieden,
das Erbe auszuschlagen. Hätten
sie das nicht getan, wären sie dazu
verpflichtet gewesen, liegen geblie-
bene Schulden selbst zu beglei-
chen. Dies ist der häufigste Grund
für Hinterbliebene, auf einen
Nachlass zu verzichten. Der Fall
bleibt dann am Staat hängen, der
den Privatkonkurs über die ver-

storbene Person verfügen lässt.
Das wird im Amtsblatt vermeldet.

Immer mehr Hinterbliebene
entscheiden sich so wie Familie B.
Zwischen 2010 und 2020 ist die
Zahl der ausgeschlagenen Erb-
schaften von 4494 auf 6707 gestie-
gen, also um fast 50 Prozent.

Mehr Menschen über 75
haben Zahlungsrückstände

Die Wirtschaftsauskunftei Credit-
reform, die diese Zahlen erhoben
hat, rechnet für 2021 mit einem
weiteren Anstieg auf 7850 Fälle.
Ein Grund dafür ist die zweite Pan-
demiewelle mit ihren Tausenden
Todesfällen im Spätherbst und
Winter. Mit ein paar Wochen Ver-
zögerung führten sie zu mehr
Nachlasskonkursen.

Für den jahrelangen, von der
Pandemie unabhängigen Anstieg

der ausgeschlagenen Erbschaften
gibt es aber auch andere Erklä-
rungsansätze. Zum einen sind sie
demografischer Natur: So steigt
die Anzahl Todesfälle tendenziell.
Im Vor-Pandemie-Jahr 2019 wa-
ren es mit 67’000 gut 7 Prozent
mehr als 2010.

Die Verstorbenen sind zudem
wohl öfter verschuldet: So ist der
Anteil der über 75-Jährigen, de-
ren Haushalt einen Zahlungsrück-
stand aufweist, laut dem Bundes-
amt für Statistik zwischen 2013
und 2019 von 3,7 auf 4,2 Prozent
gestiegen.

Ein Grund hierfür sind unter
anderem die Kosten für die Alters-
pflege. Zur zunehmenden Ver-
schuldung trägt aber auch eine sich
verändernde Lebenseinstellung
bei. Laut Peter Burri Follath, Spre-
cher der Fachorganisation Pro Se-

nectute, wächst der Anteil der Se-
nioren, die ihr Geld lieber selber
ausgeben wollen, statt es zu ver-
erben.

Den unbezahlten Rechnungen
stehen Guthaben gegenüber

Roger Wiesendanger, Leiter des
Amts für Betreibungs- und Kon-
kurswesen des Kantons Thurgau,
sieht eine weitere gesellschaftliche
Entwicklung als wichtigen Grund
für die steigenden Nachlasskon-
kurse: «Früher, als die Bevölkerung
das Amtsblatt noch las und man
sich im Dorf oder im Quartier
kannte, war die Publikation eines
Nachlasskonkurses eine Schande
für die Hinterbliebenen. Sie ka-
men darum meistens für die Schul-
den auf, wenn ihre Eltern diese hin-

Erbschaft ausgeschlagen – und
trotzdemMillionen erhalten

Auch verschmähtes Erbe kann reich machen. Die Konkursbeamten fühlen sich dabei missbraucht

ObOma Schulden hat, weiss heutzutage niemandmehr: Grossfamilie beim Picknick Foto: Getty Images
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terliessen.» Heute dagegen sei eine
Publikation den meisten Men-
schen egal – das Amtsblatt lese so-
wieso kaum mehr jemand.

Mit dieser Entscheidung ver-
meiden sie nicht nur das Risiko,
Schulden zu übernehmen. Son-
dern sie erhalten auch den Über-
schuss, sollte nach dem Inventar
der Vermögenswerte und Schul-
den und dem Abzug der Gebüh-
ren etwas übrig bleiben.

Ein solcher Fall war der Thur-
gauer Urs B.: Neben den
20’000 Franken unbezahlter Rech-
nungen stiessen die Konkursbe-
amten auf 37’500 Franken Gutha-
ben auf verschiedenen Bankkon-

ten. Nach Abzug der Konkursge-
bühren und der Auslagen zahlte
der Kanton Thurgau den Hinter-
bliebenen 14’000 Franken aus.

Auf dem Land kennen Erben die
finanzielle Situation der Eltern

Zahlen darüber, wie oft das vor-
kommt, gibt es auf nationaler Ebe-
ne nicht. Auch zahlreiche Kanto-
ne haben keine genauen Angaben.
Eine Auswertung des Konkursamts
des Kantons Basel-Stadt der letz-
ten Jahre hat ergeben, dass jährlich
zwischen 15 und 25 Prozent der
Nachlasskonkurse mit einem
Überschuss enden. Die ausbezahl-
ten Summen schwankten zwischen
wenigen Hundert und Hundert-
tausenden Franken.

Im Kanton Bern ergab eine Aus-
wertung für die Zeit von 2015 bis
2020, dass die Überschüsse teil-
weise gar mehrere Millionen be-

trugen. Der Durchschnitt lag bei
70’000 Franken. Allerdings wur-
de nur in rund 6 Prozent der durch-
geführten Nachlasskonkurse ein
Überschuss an die Erben zurück-
erstattet.

Dass diese Zahl im ländlichen
Kanton Bern tiefer liegt als in
Basel-Stadt, ist nach Aussagen ver-
schiedener Konkursbeamter keine
Überraschung: Auf dem Land, wo
die Generationen noch enger zu-
sammenlebten, hätten Nachkom-
men mehr Kenntnisse über die fi-
nanziellen Verhältnisse der Eltern.

Sie wüssten es also eher, wenn
ihre Eltern nicht verschuldet gewe-
sen waren, und nähmen das Erbe
darum an. In urbanen Gebieten
lehnten Hinterbliebene den Nach-
lass dagegen eher ab. Dort habe
man oft weniger Kenntnis der el-
terlichen Situation und gehe dar-
um auf Nummer sicher.

Die Hinterbliebenen sparen dabei
auch Kosten: Wissen sie nämlich
nicht, ob die Erbschaft überschul-
det ist, wäre eigentlich vorgesehen,
dass ein Notariat, ein Erbschafts-
amt oder ein Gericht zum Zug
kommt. Dieses nimmt dann ein
Inventar aller Vermögenswerte
und Schulden auf.

Dessen Kosten sind aber deut-
lich höher als jene des Konkursam-
tes, das bei einer Ausschlagung des
Nachlasses aktiv wird und eben-
falls ein Inventar aufnimmt. Je
nach Situation des Verstorbenen
kann das weniger als eine Stunde,
teilweise aber auch mehrere Tage
dauern.

Eine Arbeitsgruppe
sucht neue Lösungen

«Immer mehr Erbberater raten
ihren Kunden, von der Ausschla-
gung Gebrauch zu machen», be-

klagt sich darum der Thurgauer
Amtsleiter Roger Wiesendanger.
«Die Gebührenordnung erlaubt
uns, je nach Verrichtung maximal
100 Franken pro Stunde Arbeit
einer Fachperson zu verrechnen.
Das ist lächerlich wenig. Unsere
Konkursverwalterinnen und -ver-
walter werden so als billige
Arbeitskräfte missbraucht.»

Welcher Schaden dem Staat da-
durch entsteht, ist kaum zu bezif-
fern, da die Konkursämter Misch-
rechnungen führen. Wiesendan-
ger hat aus diesem Grund bei der
nationalen Konferenz der Betrei-
bungs- und Konkursbeamten Ver-
änderungen angeregt. Aktuell be-
schäftigt sich eine Arbeitsgruppe
mit der Suche nach Lösungen.

«Dabei stehen Gebührenerhö-
hungen nicht im Zentrum», sagt
Wiesendanger. «Stattdessen könn-
te man den Hinterbliebenen auch

mehr Zeit geben, um sich zu ent-
scheiden. So hätten sie mehr Mus-
se, um sich selbst ein Bild über die
finanziellen Umstände des Ver-
storbenen zu verschaffen.» Aktu-
ell müssen sich Hinterbliebene in-
nerhalb eines Monats nach dem
Tod entscheiden, ob ein Inventar
des Nachlasses erstellt werden soll.
Entscheiden sie sich dagegen, ha-
ben sie zwei weitere Monate Zeit,
um das Erbe anzunehmen oder ab-
zulehnen.

Wiesendanger hat aber noch
einen weiteren Lösungsvorschlag,
für den es allerdings gewichtige
Anpassungen am Zivilgesetz
bräuchte: «Am konsequentesten
wäre es, wenn Hinterbliebene kein
Geld mehr zurückerhalten wür-
den, wenn sie das Erbe einmal aus-
geschlagen haben.»
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Die Frage hört man mittlerweile
fast an jeder Kasse, und sie kann
schon mal nerven. «Haben Sie eine
Kundenkarte?» Seit vergangener
Woche hört man sie wohl auch
beim Discounter Lidl. Die Kunden-
karte Lidl Plus gibt es ausschliess-
lich digital. Wer sie nutzt, erhält in
einer App Rabattcoupons und Rub-
bellose. Das erscheint denn auch
nicht so bieder, wie die Märkli-Kar-
te aus Papier und soll eine jüngere
Kundschaft ansprechen.

Der Discounter erhält im Gegen-
zug wichtige Informationen. Ha-
ben Sie eine Flasche Wein gekauft?
Dann erscheint auf der App wo-
möglich ein Bon für Bier. Dem Al-
kohol sind Sie ja offenbar nicht ab-
geneigt. Auch andere Detailhändler
und Unternehmen nutzen solche
Einkaufsdaten immer raffinierter.
Doch nicht nur Kundinnen und
Kunden haben etwas von Bons und
Aktionen. Händler, Airlines und
andere Firmen wissen genau, wie
sie unsere Gefühle nutzen können,
um Geschäfte zu machen. Wir zei-
gen, wie Sie das durchschauen.

NurkeineEile
«Noch zwei Tage gültig», stand am
Freitag in der Lidl-Plus-App für
einen Coupon, mit dem die
Schweinsplätzli 33 Prozent weni-
ger kosten. Mittlerweile ist er ab-
gelaufen. Auch bei den Grossver-
teilern gibt es Bons mit begrenzter
Laufzeit. Damit lösten die Händ-
ler beim Konsumenten gezielt Re-
aktionen aus, sagt Anne Herr-
mann, Professorin für Wirtschafts-
psychologie an der Fachhochschu-
le Nordwestschweiz. «Solche Gut-
scheine geben einem das Gefühl,
man verpasse etwas, wenn man sie
nicht einlöst. Im Stil von: Jemand
anderes macht das Schnäppchen,
während ich sonst einen höheren
Preis zahlen würde.»

Die begrenzte Gültigkeit erwe-
cke zudem den Eindruck von
Dringlichkeit, sagt Herrmann. Das
kann beim Entscheid, wo man heu-
te Einkaufen geht, den Ausschlag
geben. Wie bei anderen Aktionen
gilt auch beim Coupon: Rabatte zu
nutzen, kann sinnvoll sein. Man
sollte dabei aber sehr vorsichtig
sein und sich immer fragen, wie
sinnvoll der Kauf ist. Sonst landet
Überflüssiges im Einkaufskorb.

BückenSie sich
Bis zu 15’000 Artikel buhlen beim
Grossverteiler um die Gunst der
Kunden. Beim Einkaufen beach-

ten wir nur einen Bruchteil davon.
Ins Auge stechen Produkte, die in
unserem Blickfeld liegen. Die Her-
steller bezahlen den Detailhänd-
lern Gebühren dafür, dass ihre Ar-
tikel vorteilhaft positioniert sind:
auf Augenhöhe im Regal oder
schön drapiert in einem Korb, an
dem man zwangsläufig vorbei-
läuft. Die günstigen Produkte, in
die kein teures Marketing fliesst,
liegen oft im unteren Regal. Für
die preiswerten Spaghetti oder im
Vergleich zu Marken vielleicht fast
halb so teure Suppenwürfel muss
man sich also ein wenig bücken.

DasSchnäppchen landet
imMüll
Es klingt verlockend: Bei Coop gibt
es gerade Pouletbrüste aus Slo-
wenien um über 40 Prozent güns-
tiger – wenn man 850 Gramm
davon kauft. Solche Frischware im
Multipack liegt jede Woche in den
Auslagen der Grossverteiler und
Discounter. Doch ist der Hunger
auf Fleisch oder die Gefriertruhe
wirklich gross genug, um das auch
alles zu essen? Häufig nicht, zei-
gen Untersuchungen von Claudio
Beretta vom Institut für Lebens-

mittel- und Getränkeinnovation
der Hochschule ZHAW. «Jährlich
wird in der Schweiz das Fleisch von
rund 500’000 Schweinen und
100’000Rindern zu Abfall.» Das
ist nicht nur schade um die wert-
vollen Nahrungsmittel, sondern
auch eine Geldverschwendung.
Sonderangebote im Multipack ver-
leiten Kunden dazu, mehr zu kau-
fen, als sie wirklich brauchen.

Vorsichtbei grellenFarben
Mit knalligen Farben machen die
Detailhändler auf ihre Aktionen
aufmerksam. Vorteilhaft positio-
niert mit grossen grellen Schildern
sind bei Migros und Coop aber auch
Regale und Körbe mit dem Schrift-
zug «Aktuell». Die Verwechslungs-
gefahr ist gross, und das ist kaum
ein Zufall. Die angeblich aktuellen
Produkte sind selten gleichzeitig
günstig. Eher sind es Artikel mit at-
traktiven Gewinnmargen, die des-
halb besonders prominent, aber
nicht preiswert angeboten werden.

EshatgenugPlatz
Onlineshops erzeugen gerne den
Eindruck eines knappen Angebots.
«Ein Sitzplatz übrig», schreibt die

Fluggesellschaft Easyjet, vielleicht
genau an dem Datum, an dem man
gerne fliegen will. Tatsächlich gibt
es den einen Sitzplatz zu genau
diesem angegebenen Preis. Das be-
deutet nicht, dass der Flug voll ist.
Morgen oder ein paar Stunden spä-
ter ist der Preis am entsprechen-
den Datum vielleicht sogar tiefer.
Ebenfalls gelassen sollte man re-
agieren, wenn die Hotelplattform
Booking zeigt, wie viele andere sich
dieses Zimmer auch gerade an-
schauen. Besonders, wenn man in
der Nebensaison reist.

Teuererscheintpreiswert
Konsumentinnen und Konsumen-
ten haben bei einer Auswahl von
mehreren Produkten die Tendenz,
eine Option im mittleren Bereich
zu wählen. Das machen sich die
Händler zunutze. Wenn etwa im
Sportgeschäft ein E-Bike für
12’000Franken steht, wird das we-
gen des stolzen Preises vielleicht
nicht gerade zum Renner im Sor-
timent. Doch auch wenn es sich
kaum verkauft, hat es für den
Händler einen wichtigen Nutzen.
Das zweitteuerste Fahrrad für
9900 Franken erscheint daneben

geradezu preiswert – obwohl man
sich für dieses Geld auch einen
neuen Kleinwagen der Marke Da-
cia kaufen könnte. Bei grösseren
Anschaffungen lohnt es sich des-
halb, im Voraus ein ungefähres
Budget festzulegen.

Sparenkannunglücklich
machen
Wer im Laden oder im Onlineshop
ein Produkt mit viel Rabatt kauft,
fühlt sich danach meist gut. «Ein
vermeintliches Schnäppchen löst
beim Kauf ein positives Erlebnis
aus. Für dieses Erlebnis kaufen wir
auch Dinge, die wir nicht brau-
chen», sagt Wirtschaftspsycholo-
gin Anne Herrmann. Doch das
funktioniert nicht immer. «Sparen
kann dem eigenen Glücksgefühl
abträglich sein», sagt die Expertin.
Man sollte sich auch mal was gön-
nen. Zum Beispiel die Lieblings-
schokolade und nicht die, die ge-
rade in Aktion ist, einem aber nur
halb so gut schmeckt. Oder das
Fleisch aus artgerechter Haltung
und nicht das billigste. Das reflek-
tiert womöglich eher die eigenen
Werte und sorgt damit auch für ein
besseres Gefühl.

Achtung, Aktion!
Läden lockenmit Coupons, Kundenkarten und Rabatten: Doch Sparen beim Einkauf geht anders

Verlocken zum Kauf von Produkten, die man gar nicht unbedingt will: Grelle Schilder mit grossen Preisnachlässen Foto: Urs Jaudas


