
Unternehmen als Lebenswerk
Die Kubo Gruppe lud am

vergangenen Donnerstag
zu einem Unternehmens-
seminar für die Nachfolge-
planung in Familienunter-
nehmen ein und stellte die
eigene Firma vor.

Nuria Furrer

Die Kubo Gruppe im Langhag in
Effretikon fungierte am Donnerstag
als Gastgeber für das vom Wirt-
schaftsmagazin organisierte Unter-
nehmensseminar für die Nachfolge-
planung in Familienunternehmen.
Es referierten Heinz Hartmann von
der PricewaterhouseCoopers AG,
Frank Halter vom Centre Universität
St.Gallen, Max Nägeli von KMU-
next, Mike Bütikofer von der Bütiko-
[er AG und Thomas Raible, Ge-
schäftsführer der Kubo Gruppe.

Nach einer Führung durch die
Firma referierte Thomas Raihle dar-

wie er zur Kubo Gruppe ge-
kommen ist. Mit dem Referat wolle
er den Teilnehmern am eigenen Bei-
spiel aufzeigen, wie eine Uber-
nahme ablaufen kann. Nach zahlrei-
chen Jahren als Mitarbeiter in
Industrieunternehmen und Verwal-
tungsrat im eigenen Familienunter-
nehmen hat Raible den Entschluss
gefasst, selbst eine Firma zu
nehmen. Zusammen mit seinen jet-
zigen Geschäftspartnern, Georges
Bindschedler und Christa Gebert,
die auch beide aus einem Familien-
unternehmen kommen, hat er sich
auf die Suche nach einer geeigneten
Firma gemacht. «Die Unterneh-
mensübernahme ist in fünf Schritten
abgelaufen», erzählt Raible.

Alte Elemente beibehalten
Als Erstes wurde das Volumen

der eigenen Investition festgelegt
und die gesuchte Firma definiert.
«Wir suchten eine lndustrieunter-
nehmung mit eigener Produktion,
die schon profitabel ist. Insgesamt
prüften wir 15 Projekte, fast alles Fa-
milienunternehmen.» In einem
zweiten Schritt ging es darum, in
Gesprächen gegenseitige Interessen
offen zu legen und die Firma hin-
sichtlich Zustand und Wert zu beur-
teilen. Bei guter Ubereinstimmung
wurden die Verhandlungen bis zum
Abschluss eines Letter of Intention
(LOl) weitergeführt. Diesen Punkt
haben die Unternehmer mit zwei
Projekten erreicht, eins davon war
das damalige Familienunternehmen
Kubo Gruppe in Effretikon.

Als Nächstes wurde mit einem
Beratungsunternehmen nach der
Unterzeichnung des LOl die Due Dil-
ligence durchgeführt. Sie umfasste
die Bereiche Unternehmensstrate-
gie, Wettbewerbsposition, Markt-
attraktivität, Betriebswirtschaft,
Steuern und Recht. Die Ergebnisse
wurden in einem Bericht festgehal-
ten. Anschliessend wurde die Firma
von den drei Unternehmern definitiv
beurteilt und der Preis festgelegt.
«Diese Phase ist sehr heikel. Käufer
und Verkäufer haben natürlich un-
terschiedliche Preisvorstellungen.
Bis hierhin sind wir nur mit der
Kubo Gruppe gekommen», so Rai-
ble. Danach mussten noch Vertrags-
verhandlungen abgehalten werden,
um die Finanzierung zu regeln und
die Ubernahmestruktur festzulegen.
Der ganze Prozess wurde mit dem
Signing und Closing im Jahr 2005
abgeschlossen. «Unser Ziel war es,
trotz Neuerungen möglichst viele
alte Elemente beizubehalten, um die
Wiedererkennbarkeit sicherzustel-
len<>, schliesst Thomas Raible. Das
Personal der Kubo Gruppe wurde
vollständig

Ein persönliches Baby
Fast 90 Prozent der Schweizer

Unternehmen sind Familienbetriebe.
Laut einer repräsentativen Studie
des Center for Family Business der
Universität St. Gallen werden in den
nächsten fünf Jahren 18,5 Prozent
der Unternehmen vor einer Nachfol-
geregelung stehen. Früher sei klar
gewesen, dass der älteste Sohn das
Familienunternehmen einmal wei-
terführe, meint Frank Halter, Ge-
schäftsleitungsmitglied des Centre
for Family Business der Universität
St. Gallen, in seinem Referat, heute
gingen die Kinder oft ihren eigenen
Weg. «Beim Verkauf eines Familien-
unternehmens an Aussenstehende
müssen viele Faktoren wie Personal,
Finanzen, Steuern usw. berücksich-
tigt werden, es ist ein Lebenswerk,
ein persönliches Baby», meint Frank
Halter, deshalb sei es sehr schwierig,
dieses in fremde Hände zu geben.

Frühzeitig Informieren
Am Anlass nahmen auch ver-

schiedene Geschäftsinhaber von
Familienunternehmen teil, einer von
ihnen war Rainer Hitz, Geschäfts-
inhaber des Einrichtungsgeschäftes
Aermo AG mit Sitz in Dietikon. Rai-
ner Hitz wird seine Firma in ein paar
Jahren in fremde Hände legen. «Es
ist weit komplizierter, einen Famili-
enbetrieb abzugeben als einen Ma-
nagerposten», weiss Hitz, deshalb
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wolle er sich frühzeitig darauf vor-
bereiten.

Kuba Gruppe In £ffretHwn

Nie Kubo Ciuppe teht aus
4rt4 Finnen. Zwei davon, &
Kubo ibeh und die Kube
bin AG, befinden uKb In Eilte-
*on, die Kuba 1ch CeseII-
taft m.b.H h*tihven Sitz in
ÖMaTeich. Die tube Cnzppe
veikauft und jtoduziefl Dich-
tungei, &den und Gummi-
rmt#ße. Bei Geecblftsführer
.der Kubo Cnippe 1* Thomas
Ralble aus JoS Die Firma er

S1t emai Umsatz von 26 MII-
• linnen Fankai prost aM be

100 Mltabet (nur)
J

Der Geschäftsführer der Kubogruppe, Thomas Raible, zeigt einer interes-
sierten Unternehmerin die neue Schneldemoschine. (eid nur)
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