
bnew management

Richtig vorbereitet locken
auch die Kleinsten
Ein Verein hilft Schweizer Kleinunternehmen, die Nachfolgeregelung erfolgreich die

Bühne zu bringen. _VON KATRIN PIAZZA

•nu_ Kleine und Mikrounterneh-
men, die sich meist keine

Beratung in Sachen Nachfolgeregelung

leisten können, erhalten dank dem Verein

«kmuNEXT» eine Chance zum Weiter.

leben. Einerseits durch die Online-Börse

www.nextmarket.ch, in der sich Kauf: und

Verkaufwilligetreffn. Andererseits durch

www.kmunext.ch, die lnfbrmatlonsplatt.

förm: Tipps, Checklisten, Musterverträge

und nächstens ein webbasiertes Selbst-

analysetool machen sie zum eigentlichen

Fitness-Center für Mikrounternehmen. Die

Kernbotschaft an diese lautet «Profössio-

nalisiert euch, wächst, macht euch fit für

den Verkaufl»

KATRIN PIAZZA istfreieJournalistinBRund
arbeitet regelmässig Jur das «ic new management»,
die «Handelszeitung» und weitere Publikationen

katrin.piazza@datazug.ch

M
an kann alles verkaufen»,
weiss Andr Kühni, Leiter
Nachfolgeregelungen bei der

Aargauischen Kantonalbank, «es ist ein-

fach eine Frage des Preises.» Verschen-

ken möchte nun aber kein Unterneh-
mer sein Lebenswerk. Nichts Geringe-

res stellen die Reinigungsunternehmen,

Schreinereibetriebe, Goldschmiede-
ateliers und Ingenieurbüros, aber auch

die Altersheime, Seminarhotels und
Fabrikationsbetriebe nämlich dar, die

jährlich zum Verkauf gelangen. Für sol-
che — meist in Nischen operierenden —

Unternehmen einen interessierten Käu-

fer zu finden, ist schwierig. Besonders,

weil dafür bisher auch ein transparen-
ter Markt fehlte. Während die attrakti-

ven mittleren und grossen Betriebe von

professionellen Vermittlem umworben

werden, sind kleine auf Netzwerke ange-

wiesen — ihre eigenen oder diejenigen
ihrer Treuhänder und Bankberater.
Netzwerke also, die naturgemäss regio-

nal oder auch branchenspezifisch be-
grenzt sind.

Dies hat auch HerrP. erfahren, Besit-

zer eines kleinen Produktionsbetriebs in

der K-unststoffbranche. Dass er weder
seinen Namen noch denjenigen seiner
Firma veröffentlicht sehen möchte, ist
bezeichnend: Kunden und Mitarbeiten-

de von Kleinunternehmen sind rasch
verunsichert, wenn sie erfahren, dass
ein Betrieb zum Verkauf steht. Das
Bedürfnis nach Diskretion jedoch
erschwert die Suche nach einem geeig-

neten Nachfolger zusätzlich.

«Ich bin ein aktiver Pensionierter»

umschreibt P. seine Situation. Seine Kin-

der sind am Betrieb nicht interessiert
und für einen Management-Buyout
fehlt es den Angestellten an Qualifika-
tionen. P.'s Bankberater Kühni hat ihn
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auf die Online-Plattform des Vereins
«kmuNEXT» aufmerksam gemacht und

zu einem Eintrag ermutigt. «Es sind
rasch sehr viele Kontakte zustande
gekommen— aus erstaunlich vielen ver-

schiedenen Regionen der Schweiz»,
freut sich P. Er ist zuversichtlich, seinen

Betrieb nächstens verkaufen zu können.

« Beratungsresistente»
Firmen als Zielkunden

271 632 Mikrobetriebe zählte die letzte

Betriebszählung des Bundesamtes für

Statistik im Jahr 2001 — Firmen mit
maximal neun Beschäftigten. Diese wer-

den von Fachleuten als «beratungsresis-

tent» bezeichnet, sei es, weil die Patrons

typischerweise Einzelkämpfer sind, sei
es, weil sie sich keine Beratungsho-
norare leisten können.

Zumindest aus Kostengründen
muss niemand darauf verzichten,
Vereinsmitglied von «kmuNEXT» zu
werden: Der Jahresbeitrag kostet ioo
Franken. Ein Eintrag in der Online-Bör-
se —obAngebot oder Nachfrage —kostet

200 Franken für ein halbes Jahr Lauf-
zeit. Bisher setzt sich das Budget des
Vereins aus Sponsor- und Mitglieder-

beiträgen zusammen, doch die Projek-
te zehren spürbar an den Ressourcen.
Zwar unterstützt das Staatsekretariat
für Wirtschaft, das Seco, den Verein
ideell, staatliche Zuschüsse fliessen
aber nicht. Reichlich dagegen floss bis-
her das Herzblut aller Beteiligten —vor
allem von Seiten des Geschäftsführers

Max Nägeli und des Gründungsmit-
glieds Otto Inneichen. Die Idee «kmu-
NEXT» stammt denn auch aus dem
Umfeld des Nationalrats und Unter-

nehmers, der die Komplexität einer
familieninternen Untemehmensnach-
folge am eigenen Leib erfahren hat.

Alles rund um die Nachfolge

Verein und Webseite dienen vor allem
als Plattform zur Informationsverbrei-

tung. «Wir machen alles, was mit Nach-

folge zu tun hat» summiert Geschäfts-
führer Max Nägeli das Angebot — und

verspricht nicht zuviel. Alleine das onli-

ne verfügbare Fachwissen ist beacht-
lich: Informationen Steuern und
Recht, Finanzierung und Vorsorge, Stu-
dien zu denselben Themen und Fachar-

tikel stehen ztim Herunterladen bereit.

Daneben gibt es Veranstaltungshinwei-
se, Ausschreibungen von Kursen und

Seminaren, Literaturempfehlungen
und Arbeitshilfen für Nachfolger und
Übergeber, Checklisten und Musterver-

träge.
Bei der Masse an Informationen

stellt sich die Frage, ob die textlastige
Flut ihre Zielgruppe erreicht.

Den typischen, gewohnheitsmässig in
seinem Tagesgeschäft versinkenden
Kleinunternehmer kann man sich
schlecht am PC sitzend oder Doku-
menten brütend vorstellen. Der Verein
unternimmt deshalb einiges, um die
Informationen zusätzlich an den Klein-
unternehmer zu bringen: «Wir organi-
sieren jährlich rund dreissig Veranstal-
tungen, darunter lancieren wir 2007 bei-

spielsweise Unternehmerfrühstücke.»
Nächstens wird erstmals ein ganzer Tag

dem Thema gewidmet sein: Am 25.
Januar findet der erste «NEXTday» statt

(siehe Kasten auf Seite i 8). Nägeli ist

zuversichtlich, auf diese Weise die Ziel-

gruppe zu erreichen.
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Einen wesentlichen Beitrag dazu
leisten Partnerorganisationen wie EDO

Visura, die Kantonalbanken, aber auch

professionelle Berater. Diese machen
ihre Kunden gerne auf die Informa-
tionsplattform aufmerksam und moti-
vieren sie, ihre Angebote in der Online-
Börse zu inserieren. Der Verein betreibt

diese lediglich als elektronische Platt-
form. «Wir betreuen die Fälle in der

Regel nicht selbst», erklärt Nägeli,
«geben keine Adressen bekannt und
haben auch keine Einsicht, ob ein Deal
zustande kommt oder nicht.»

Ernüchternde Erfahrung
in Deutschland

Da in den vergangenen Monaten ein
rasanter Zuwachs zu verzeichnen gewe-

sen sei, treibt kmuNEXT den Ausbau der

Online-Börse nun explizit an. Die Erfah-

rungen des deutschen Vorbilds, der

Initiative «nexxt.org», seien allerdings
ernüchternd, räumt Nägeli ein. io 000
Einträgen auf der Online-Plattform ste-

he eine Erfolgsquote von lediglich i8
Prozent gegenüber. Den Grund für die-

ses bescheidene Ergebnis ortet Nägeli
im Wesen der Mikrounternehmen:
«Die meisten kommen schlecht oder gar

nicht vorbereitet auf den Markt.»

Viele Verkäufe erfolgen
unter Druck

Allzu oft werde die Entscheidung zur
Unternehmensabtretung unter Druck

gefällt — etwawegen gesundheitlicher
oder finanzieller Probleme der Eigentü-

mer. Falls tatsächlich ein interessierter

Käufer gefunden werde, zeigten oft
schon erste Verhandlungen, dass die

Firma im gegenwärtigen Zustand gar
nicht sei. «Die Differenz

zwischen Ertrags- und Substanzwert ist

mitunter enorm», so eine weitere Beo-

bachtung Nägelis. Weil dem Inhaber
allzu deutlich seine Investitionen vor
Augen stehen, hofft er oft auf bessere
Zeiten — respektive auf einen höheren

Verkaufspreis — undbricht den Prozess

ab.

Die Plattform, das wird aus Nägelis

Erläuterungen klar, befindet sich
eigentlich in einer paradoxen Situation:

«Wir sprechen damit Betriebe an, die es

gar nicht geben dürfte — zumindest

nicht in dieser Form.» Das heisst: nicht

so klein, nicht so unprofessionell, nicht

so wenig lukrativ. Das vordringliche
Ziel des Vereins ist also nicht eine mög-

lichst grosse Anzahl an Inseraten, son-

dern die deutliche Verbesserung der
Qualität des Angebotes an sich. Die
Kernbotschaft an die verkaufswilligen

Unternehmer lautet deshalb, erst ein-
mal die Hausaufgaben zu machen.
Anders gesagt: Die Braut ordentlich zu

schmücken, bevor sie zum Altar ge-
führt wird. Längerfristig sollen an der

Börse, so Nägelis ehrgeiziges Ziel, 50

Prozent der Angebote erfolgreich abge-
wickelt werden.

Tool flur Selstanalyse

Das Hauptwerkzeug dafür ist ab März

2007 das webbasierte Selbstanalysetool
«NEXTcheck», das gegenwärtig mit der

Universität St. Gallen und Wirt-
schaftspartnem des Vereins entwickelt

wird. Zum Kinderspiel wird die Unter-

nehmensübertragung auch mit dem
Tool nicht gerade, doch wird es für Lai-
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en die Komplexität reduzieren und hel-

fen, mögliche Übertragungs- und Nach-

folgehindernisse frühzeitig zu erken-
nen. «Es wird eine Antwort geben auf
die Frage: Wie gut bin ich mit meinem

Unternehmen auf eine familieninterne

oder externe Übertragung vorbereitet?»

erklärt Projektleiter Frank Halter, wis-

senschaftlicher Mitarbeiter am KMU-

Institut der Universität St. Gallen.

Passive Unternehmer
sensibilisieren

Mittels rund io Einzelfragen werden
die finanzielle Fitness eines Unterneh-

mens analysiert, die rechtlichen und
steuerlichen Aspekte seiner Übertra-
gung, aber auch seine organisatorische

und kulturelle Struktur geprüft. Laut
Halter stillt das Tool ein akutes Bedürf-

nis: «Zumindest für die agileren unter

den Kleinunternehmen, die aus Eigen-
antrieb agieren und nicht erst dann,
wenn der Notf all eintritt.» Er hofft, die

passiveren Unternehmer zumindest zu
sensibilisieren. «Schön wäre, wenn sich

auch bei ihnen die Einsicht durchsetz-

te, dass die frühzeitige Regelung einer
Nachfolge zwar komplex, aber auch
spannend und auf jeden Fall dem Erfolg

eines Unternehmens förderlich ist.»
Auch die professionellen Berater wer-

den berücksichtigt: Im Laufe des Jahres

wird «NEXTcheck Plus» entwickelt, das

die langfristige Begleitung von Übertra-

gungen erleichtern soll. Die Analysetools

werden ein Rating unter den KMU erlau-

ben, freut sich Nägeli. «Und dadurch wird

die Qualität des Marktes als Ganzes ver-

bessert.» Letztlich gilt bezüglich Angebot
und Nachfrage von Mikrounternehmen,
was für alle Märkte gilt: Nur attraktive
Produkte finden einen Käufer.
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Best Practice-Forum oj N EXTday 25. Jriuar 2007 rn Hotel

Mövenpick. Regensdorf/Zurich

Mit dem NEXTdy lanciert der Verein Moderiert wird dieTagurig von Ojörn
kmuNEXT eine Tagung für Untem4 Zern, Chefredaktordes Private Equity

mer, Bankfachleut., Treuhänder und Magazin.

Interessie.te, die sich anhand von kosi-

kreten Nachfolgelösungen besser auf An, Morgen Mrd w den drei Obertra-

den Obertragungsfall vorbereiten wo'- gungstrmen ManagenientBiq-out.
ei,. Die Tagung wird wissenschaftlich Management Bw-In und familienlnterne

begleitet vorn Center für Family Busi- Nachfolge je ein Er%lg,falI vorgestellt
ness der Universitit St. Gallen. Refe-

renten des Rahmenprogramms skid Am Nachmittag kannen zwei Work-

Paul Nyffeler, Praident Verband shops zu Schnrpunktthemen besucht
Schweizerischer Kantonalbankei, und werden. Tagungsp.uschale: CHF

Vize-Prisident kmuNEXT, Dr. Pascal 8o.-(fi)r kmuNEXT-Mltglleder 520.-).
Gentinetta, Mitglied der Geschlftslei-

tungeconorniesuisse, Dr. Maticus Dl. • Anmeldung.weitere lnnnationen
cher, CEO Dottikon EMS HoldingAG und Details zum Programm:

und Otto Nationalrat und Tel. Nr.441 522422404 oder unter

Unternehmer, Prisident kmuNEXT. www.kvnunext.di
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