
CASH

Sechs Schritte und die
Nachfolge ist perfekt
Unternehmensnachfolgen benötigen Zeit, kosten Geld und verunsichern Kunden,
Lieferanten und auch die eigenen Mitarbeiter. Wer strukturiert vorgeht fährt

besser. Wie dies funktioniert, zeigt der Leitfaden «Schritt für Schrift zur Nachfolge-

lösung» — eine Dienstleistung exklusiv für die Leser des CASH Nachfolgemagazins.

Text: Claus Nieden,iann

Sechs Schritte-nd dFe
Nachfolge ist pertet
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CASH

Zwischen Selbstverwirklichung,
Familie und Firma

Wihrend 20, 30 oder gar 40 Jahrcrisieckcn

Linternehmer all hr 1 leryblur in ihren
rrteh. Mi' (ksclüfi 1 :rntt praciltig. Die Ge-

winne werden Jahr 'ür Jahr wieder ins [tier-

nehmen gesteckt. Und für aLl die 1 zah—

1 cii sich die hrnierin haber nicht
angemessenen Lohn. sondern nur den nit

gen Bei rag, dass sie auch bequem privat

die Runden kommen.

1 rgcridwartn kommtdann der Zeitpunkt,

da sie aus Altersgründen kürzer tltte 1 wo 1 len

Nie is,wn sich wegen ihrer G esu ndlic Lt

aus dem operativeri Gesehafi urückzichcn.

1 )er Zeitpunkt der Unterne hrn e'lsn Iifilgc

ist da. Dann sollte alles schnell gehen. [)o

so einfach ist die Realisierung eitler Nachfu 1-

gelösung nicht, L ntersuchungcn belegen.
dass j h ri ich mindestens 2000 Firmen s iii-

gelegt werden müssen weil fiiniilieti i

kei ri Nachfolger orh anden und auch kec

Ktu «er bereit war. ci nzuseigeii.

Für den hetrolInen Patron eine mIs' lo-

se Situatio ii. Für viele KM U -CheL ist ii
Unternehmen das Lchenseli x ier, sag' Etui

Ei .tlt er, Projcktleiter KM [—H SG. Konini

dazu, dass ein Grossteil des Verm«ze

Betroffenen im Betrieb steckt. Das hei
Der Unternehme r vcrnich ret nich iltirseil
1 .cl,eiisscrk. snriderii riskiert auch seine Al—

tersvors orge. Aus dieser Sicht lohn es sich,

iii die Natlihrl1c in dc nkc n. l)ui

rste SliHt ist eine ,'Utu,i tlcr)s,iIl tI ne. 1

gelidre
• l'ersdnliclic ,i(tiIitli1: 1 in dc

halt. 1

dci Ui citrellillei ihtl cgc i., wie er seiii lt.

kmuNEXT verfügen alle Schweizer KMU

eine Anaufstelle, die sich ausschiless-

lich mit dem Thema Unternehmensnachtol-

ge auseinander setzt. kn1uNEXT wird von

der Wirtschaft. vom Bund iinc von den Ran-

tonalen Wirischatistörderungen unterstützt.

Die Vereinigung organisiert Veranstaltun-

gen, betreibt im Internet eine Kommunika-

tiensplatitorm und einen Marktplatz fur

Ubernahme-. Beteiligungs und Koopera-

tionsmöglicbkeiten.

cli ilacil dci (1icig,iIcnlt-s Retric hsrr

N.ieLifolrcr t's i.ilici iwill. F.r 1 mliii In \'iio—

Ziele haben. l-i fluss aller duell

'visen, ih wiiic persuillielic Alicrsvoisorge

• Ziele Litt Liiiiil i:Aiij iweilil es VIC lt.
In' Es ii lii ssalirli,il ,cn 'vi, II

Inne ressun und d 'cscl'ier l:unilit. md langsr

iiichr die leichen. nd 'cl
Uii nehiiicr glaulnc 1. r'it. la tLtin
iri,il dcr .Soliii L 1 erLe HeI 'id iii L'iiie luss_

weide, in diii,
fi N.,(-IiilocrcI!elun Ibistell cii

dass nie
schsveigc tleiiii einer lvi direkter, \.it Iikorii

in seine Firriia driisttri: ci,S- ill. .-\tih die

erl, tee hililic ,,ituati il nliI'cguic&l isse
(lt. cl.

• iiit'iic' 1 ii,itri.i'i .ilvs: 1

tJhcrg.ile:rici'ie'i
lirri r•t• .iit:.iirisicris,cr liii l,it'lie tjiec

;erade die Eigentü-
mer von Kleinunter-
ei mc n werden vom

Alllagsgeschäft ab-
sorbiert. Deshalb isi
es sinnvoll Impulse
von aussen zu holen
und ei ne 1 exFe [neu

Ex )eFten als Ver!rau
enspeson II UZ'e-
fle!i ner e c bligen
Fragen ste-It id len
ganzen Prozess

begleitet.

www.kmunext.ch: Mit der Vereinigung

1
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CHECKLISTE

1. Können Sie durch eine Person in Ihrem Be-

Üleb kompetent ersetzt werden?

2. Verfügt Ihr Unternehmen einen Noffall-

plan, tallsSie ausfallen wurden?

3. Haben Sie für einen solchen Notfall die Voll-

machten in Ihrem Unternehmen geregelt?

4. Vertügt Ihr Betrieb ein Unternehmens-

leitbild, das bei den Mitarbeitern verankert ist?

5. Sind Ihre Milarbeiter motivieri und bereit!

Bestleistungen zu erbringen?
6. Sind Gebäude, Maschinen und Anlagen in

gutem Zustand oder werden in den nächsten

Jahren Ersatzbeschaflungen nötig?

7. Ist Ihre Firma weltbewerbstähig odergingen

Marktanteile verloren?

8. Verfügen Sie eine Markt- und Konkur-

renzanalyse neueren Datums?

9. Verfügen Sie revidierte Jahresab-

schlüsse der letzten drei Jahre?

10. Haben Sie für Ihre Firma eine Untemeh-

mensstrategie tur die nächsten drei Jahre er-

arbeitet?

Die Zukunft beginnt schon
vor der Übergabe

Für die Untcrnchmertsnacltrolgc L•xist jerei'

nicht Dur,rid evon \1öglichkeften. Entweder

kommt es zu einer familieninter'icn Lösung
oder die Firma vi rd all eitlen mi eressenten

ausserhalb der Familie verkaufi,

• Familieninterne Lösung: Die Firma wird von

Ci nein oder ne Ii rere n direkte' N2 cli knrnnien

oder Verwandten Iren. Eitie Vtriati—

lust. Utrciia trl aiii ienbesirz zu behalten

und einen externen M iF;Jzer ei Ilzusetzen.

• Verkauf ausserhalb der Familie: Ein oder
mehrere Kadcrmirarheitcr das

Uniemeh mci (Management Buv-Out)
aussenstehende Manager kaufin die Firma

(Management Buy-ln) oder die Firma ird

Voll einem strategischen Investor UI

rnen. Lnzreres kall n eine I'arrllerfirnla sei II, eilt

Kotikurrein dcr—hci gro\cTvn cirern ehmen

auch eine Privare—Eqr: i rv—Gesel]scllaft, die

daiin den Betrieb auf Wacllstillll trimmt, dell

Wert steigert und nach ci 1 gell jah ren mit Ge-

winn weiterverkauft oder an die Rörc bringt.

• liquidation: Wen n kein Käufer gefunden
werden kann, muss das Unternehincit ]iqui—

diert werden.

Ganz gkich, welche lösung ein 1

nier fivorisiert: Bi'ls flur eine gute NathNtlgc—

lösung ist dic U lltt'rliehliiensstrategie (siehe

Checkliste). Den Ii trotz den Rücktritt slll.iicii

ces Firmenchefs gilt c, dcii Hut rieb weilerjil-
entwickeln und auch nlKh in Innovationen zu

investieren. «Ein lnvesririonsstopp bedeutet flur

ein U itterric linien nicht Stillstand. sondern

Rückschritt, komnlelltierr Unternehmenshe-
rarer Frech 7xvihl en Voll der irlrernational titi—

gen Basler Gsponer Consulring GroLIp. Er
muss es wissen denn er zog schon hei ulffl gen

Straregietliandaren oder \acht lgeregel u ngen

die Fädenw ie bei der Uhernahnle der liestaler

Brauerei Ziegelhof durch EichEloil
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Und wvnri die fainilienintertic Nachfolge

1i16,[liiögILLI, is' undder Patron sich svünscln.

dass seine FLrlIia eigeiisiindig ',leiht und Von

seinem Kader wird? I)ic min.,—

nive geht meistens von den Managern aus,
kommentiert Zwah len. 1) cii ii es hat keinen
Si 'iii, .seine Top- M itarheker zu cincill M.inagc-
mcii Buy-( )ut zu Wenn diese ihre

Chancen selber nicht sehen, dari i ''rein
MBO keine Chancen.

Doch aufgepasst: Die 1 nformarionspoh

in der Phase der Nach Fblgeregclung ir itLsMrsr

heikel, Sickerr die Information frtiliznrig zu

dcii Mitarbeitern durch, kann esn pei'iem Exo—

dus kommen. Meist gehen die 1 Ange-
stellten 7.uersr und hnrerlasscn .sclinierz

Lücken, Deshalb der Ratschlag: 1, dci frühen

Pha_e nur \ervaItungsrat und Pamili ein die

Naclifolgeplänee inweihen und alle eine Ver-

traulich kcitci-kb'-un gumcr'-hrci lxii 1 asscrl -

NM.akb.cifnachtolgeregeIung Die Best-

Practi c e- Broschüre "Nachfo 1 g ere gel u ng In

KMU» ist ein idealer Leitiaden für all jene, die

sich mit der lintemehaiensnachfolge ausein-

ander setien wollerr Darin werden alle rele-

vanten Problenifelder aufgezeigt und Lö-

sungsmäIichkeiten autgelistet, Herausgeber
sind die Aargauische Kantonalbank, die Treu-

handkammer Sektion Aargau und die Fach-

hochschule Nordwestschweiz. Die Broschüre

steht zum Download im Internet bereit

CHECKLISTE

1. Was sind die Stärken und Schwächen ih-

res Unternehmens?

2- Sind Sie von Zufleferern oder Kunden ab-

hängig?

3. Kennen Sie die Trends Ihrer Branche und

sind Sie in diesen Bereichen aktiv?

4. Zählen die Kernkompetenzen zum er-

tolgversprechendsten Geschäftsleld Ihres

Untemehmens?

5. Sind Ihre Produkte oder Dienstleistungen

jenen der Mitbewerber

6. Hat Ihre Firma ein gutes Image bei den

Kunden?

7. Verlügt Ihr Unternehmen über

durchschnittliches Wachstumspotenzial?

8. Können Sie Ihre Geschäftsaktivitäteri in

einen neuen Wacbstunismarkt ausweiten?

9. Genügt Ihre Finanzkraft, um das Potenzi-

al auszuschüpten und mit Innovationen Ihre

Marktpräsenz auszubauen?

10. Haben Sie in Ihrem Betrieb unrentable

Geschäftsfelder?

11. Sind Sie bereit, diese zu verkaufen oder

aufzulösen?

12. Ist Ihr Unternehmen schlank organisiert

und arteiten die Mitarbeiter effizient?

Ein

eli
FU Lande

1 iiizeiiintetneri-
nien. die steuerne.u-
tr;iI gar nicFt verkaurt
werden könileil.
[]eshai is es wich-
iiC! diese muildestens
fünt J:ihte vor einem
a!IfüI qn Vrkaut in
enr' AG odei GmbH
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CASH

Nur bestellte Häuser lassen
sich verkaufen

Uni jetzt das Projekt «Unternehmensnach—

folge« weiterzutreihen, gilt es, die erarbeite-
ten Szenarien auszuwerten und sich auf
Grund der vom Eigentümer gesetzten Prio-
rititen aufeinen Lösungsweg zu fokussieren.

Bei einer Firma mit mehreren Anteilseignern
muss dafür unbedingt deren Zustimmung

eingeholt werden. Denn in der jetzigen Pha-

se ist es wichtig, dass sich alle beteiligten Par-

teien einig sind und am gleichen Strick zie-
hen. Notwendig ist zti diesem /,eitpunkt.
dass die weiteren Schritte im Nachfolgepro-

jekt exakt definiert and Meilensteine gesetzt
werden.

Jetzt werden auch wichtige Kriterien für

den Unternehmensverkauf festgelegt. Viele
KMU—Chefs wollen erreichen, dass ihre treu-

cii Mitarbeiter weiterhin für das Unterneh-
mcii tätig sein können, sagt Werner Mathvs,
Leiter Transaerions hei BDO Visura in Solo-

thurn. Aber auch der Fortbestand der Firma
am bisherigen Standort sowie die Beibehal-

tung des Firmennamens sind wichtige per-
sönliche Aspekte.

Und nicht wenige Unternehmer setzen
sich sogar dafür ein, dass die Partnerschaft
mit den bisherigen Unterlieferanien nicht

aufgelöst wird. Doch Achtung: Derartige Be-
dingungen haben Folgen. «Eine solche Ver-
kaufsstrategie schränkt die Verkaufi-( lian—

ccii ciii hciieliitngsw ise senki den Pri is, dcii

ciii N ich folge r zu zah cii hc ci t 1 si."

Bevor nun der Uniernehnier oder «cm
Berater tu K:iufe rsuehc geh i. mti ss di 1 i i -

vai- vom Fi rincnvcrnti)gcn gei ren tu w erden.

Es gui auch, siiniluclic «icueilichcn ()l«nnuc

rungsnuöglichkeuien .ius/iisv llöjlfi.n. 1 ii po-
tenzieller Ku)cr wiij ciii seliliiikes, effi,icn-

tes und fities 1 nierneh mcii 1

will und kann nlcusi auch neIn «ciii cli! fur

liegenschaften oder mclii hei ruchsiioin eudi-

ge Be tci ii gui igen iii 1) iii fi r mcii tu «gehe ii.

Es kann also du reh aus ut ii «ve nd i g sei ii di««

die 1 irin a noch um St ru k i u ri e ri wird.

1. n d weil ii es sie ii gi r um ei ne Einiel i -

iita Ii dclt, k( in in t der ii terneh iner ii ich i

darum herum, sie ii elite Aki icngesellschih
oder in eine Gmhl 1 uui/u!ornneren. iii—

si ruki ii rieru ngen Ausgl i ederu ngc ii ii id i\ n —

deru ngen der Rechtsform ni fünf lili ii

vor dci 1-landüiderung ertolgen denn iii—
dernfalls sind sie nicht sieucrneutr,il.

ei/t solIie tuch uiher die Al

tersvorsorgc nachgedacht «verden. \Venn der

Unternehmer bisher sieht «elhsi und «eilt i

scheinlich auch «eitler nui.irheuenden G.ouun
nur hischeidene ( ;h:di tu«he,tlili liii,
müscn die 1ohnhciuge iilgcpi«si neiden.
Denn auch dies gehört zur trennung« oii 1
mcii- und Priviiveriuögen (ielic Seoe

www.kmu.unisg.ch (Stichwörter Publika-
tionen/Family Business): Das Institut für

Klein- und Mittelunternehmen der Univer-

sität St. Gallen (KMU-HSG) hat sich intensiv

mit der Nachfolgeregelung in KMU ausein-

ander gesetzt Dazu gehört auch der von der

Zürcher Kantonalbank in Auftrag gegebene

Forschungsbericht <Unternehmen Zukunft',

der einen guten Einblick in die Problematik

der Unternehmensnachfolge gibt und im

Web heruntergeladen werden kann.
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CHECKLISTE

1. Haben Sie Privat- und Geschäftsvermögen

getrennt?
2. Verfügen Sie und allenfalls Ihre Partnerin

uber eine genügend grosse Altersvorsorge?

3. Haben Sie einen vollständigen Überblick

Bilanzen. Ertolgsrechnung und Finanz-

kennzahlen Ihrer Firma der letzten Jahre?

4. Wissen Sie, wie vieFe nicht betriebsnotwen-

digen Mittel sich in den letzten Jahren in Ihrem

Unternehmen angehäuft haben?

5. st Ihnen bekannt wie viel bebiebsnotwendi-

ges Kapital für Ihr Unternehmen erlorderlich ist?

6. Verfügen Sie eine Aufstellung von

Fremdkapital, Darlehen und Sichertleiten, die

an Sie gebunden sind und nicht an den Nach-

folger weiden können?

7. Sind Sie bereit, auch während der Nachfol-

geplaoung in Ihr Unternehmen zu investieren?

8. Hat Ihr Steuerberater für eine aIIenlalls ge-

plante Umsfrukturierung beim Steueramt ei-

nen Vorbescheid in Form eines Steuerrulings

eingeholt?

Orientierungshilfe im

Verhandlungsspielraum
Wer seine Firma verkaufen will, wilL jetzt wis—

seit wulchun 'rt sein Betrieb effektiv hat.
Atichwc n n die Nachfhlgc fini ilienintern er-

folgr gilt es t•i nett fairen Ui1 rerneh

festzulegen, Denn je nach Situation müssen
l'flicltiieil- und Ah6ndungsansprüche von Fa-

iuilienniitglcederni heachtei werden, Mögliche

Bcweriungmethoden sind:
• Substanzwcrtmctliodc: Der Wert setzt
sich — unter Berücksichtigung der stillen
Reserven — aus den ii der Bit a nz ausgewiese-

nun Uni auf- und Anlqcve magen abzüglich

dem Frenidkap i tal zusammen

• Errragswerrmcrhnde: Diese basiert auf ei—

nern für die Zukunft angenommenen kon—

snhltenl ( cw'nri, der mir einem braniLhen—

und risi koab h ängigen Xi nissat. kapitalisiert

vi rd.

• Praktikernierhode: 1 )ahci Handelt es sich

um eilen Mittelwert u-' Ertrags- und Sub—

sranvert, Normalerweise wird daffir der Er-

lragswcrr doppelt gnhIi. der Substanzwert
Lir einfach. Die beiden Suni mcii werden ad-

d iett und durch drei geteilt.

• Ix:F-Meihde: DCF steht Rir Discounred
Frec Cash EI ow Dci DCF—Änsarz berechnet

dei] Wert eines U titurne ittietis als Gegen—

wartswerr des in Zuku ii fi zu erwartenden

(:5h Fluw.
• Multi ples: Dabei wird der Umsatz, EBIT
oder EBI'l'DA mit einem branchen— und ri.-

koabhinigigcn Faktor ni ultipli e.ieri welcher

aufvergleichharen Tansakrionen hatert

«Meistens", erklärt Ja in Dietrich, Man—

danslcirer für Nachfhlgeberarung hei der Zur-

eher Kanta nalhank. ,vi rd der Wert eines
Kleinun lerne h mens mit ('er Praktikermerho-

dc bestimmt». Haiidlungsbedar f entsteht.
weil ii die für die Bewertung benötigte Da-
teitliasis der birma nicht sol ständig vorliegt.

1 )ie Ausgliederung von nk [im betriebs not—

i•t
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wendigcn MitteLn und dir steuerliche ()pri—

ren wie auf der gcgenüherhie-
gen den Seite hesch ii clicti, bereits erto Igr sein -

1 )er Wert der n fNlsrru kru r. beispieLsweise für

dcii Maschinenpa rk. cii uss im Vorfeld eilige-

schätzt worden seiii.

Der Lii reriichiiict Iswert wi rd aber nicht

dem Preis entsprechen, der dann vo'il Käukr
auch heza hr wird- «DerKäukrwird nur jenen
Preis bezahlen, der dem aus seiner Sicht suh-

jekriven Wert entspricht", sagt Dietrich. letzt-
lich sind der Verkaufq,itis und weitere Ver-

rragsiniEialrcw ic hei jedem Geschift Verhand-

Iungs5aIle. Der Käufer wird voraussicht lieb

eine Duc Diligence, aisl eine detaillierte Prü-

fung aller relevan ren UnI rernehmensteile in-

klusive Verträge, Risiken aus Altlasren oder
ftne Gar-a nrien, verl a: igcn (siehe Checkliste).

www.ey.comlch/entreproneur: «Was ist

ein Familienunternehmen wert?» Dieser

Frage ging das Center tor Family Business

(CF9) der Universität St. Gallen nach und

veröffentlichte gemeinsam mit Ernst &

Young eine Studie. Dazu Professor Urs Fueg-

listaller vom CFB: «Nii besten kauft man

Unternehmen von glückHchen Menschen —

und nimmt dabei automatisch teil an ihrem

Glück. Denn sie verkaufen ihre Unterneh-

men günstiger als unglückliche Verkäufer,

CHECKLISTE

Füreine Due Diligence muss folgendes Daten-

material vorhanden sein:

1. Geprüfte Jahresrechnungen der letzten 2
bis 3 Jahre.

2. Budgettürdas laufende Jir und Unisatzsta-

tur desVormonats und eine Liquiditätsplanung.

3. Obersicht Veränderung stiller Reser-

ven der letzten 2 bis 3 Jahre.

4. Produktionsplanung, Marktanalysen und
Produktstudien.

5.Mgaben die Umsätze der grössten Kun-

den! zur Preis- und Honorarpoitik,V&einbarun-

gen mit Kunden und Lieferanten.

6. Mitarbeiterliste, Verträge und Lohnsummen.

7. Analyse der Bezüge der Mtionäre und Ge-

schäftsführer sowie Protokolle der VR-Sitzun-

gen, Statuten und Handeisregisterauszug.

8. Getätigte und geplante Investitionen.

9. Miet- und Leasingverlräge, Kreditoren und

weitere Verbindlichkeiten.

10. Steuererklärung und Steuerrechnung so-

wie Übereinkommen mit den Steuerbehörden.

vii JnSe cm
lektr ;che 1 NEXT-

11 ro ff111 e1 wir

Je au] er jrid ,aufei
s di,r ja ze 1

cfl Wi usa inlen
J3mit tr ig n Ni' da-
zu her. dass . t lige
XMU Clmf ihre [irnia
liquidieren müssen,
nur weil sie keinen

Nachfolqer qetunden
haben Unzählige
Arbeitsplätze bleiben
damit erhalten.»
Ma
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Darum prüfe gut,
wer sich für immer löst

1)ie Vorarbeiten für die Firmenubergahe an ei-

nen Nachfolger sind abgeschlossen. Jetzt ist es

höchste Zeit, einen Käufer zu suchen. Besitzer

von grösseren Firmen ab einem Wert von 8 bis

10 Millionen Franken haben es leicht. Sie kon-

nen mit der Käufersuche eine M&A-Agentur

oder die auf Firmen:ransaktionen spezialisier-

ten Abteilungen der Treuhandgeseilschafien
oder Grossbanken mit der Käufersuche beauf-

tragen. Der Grossteil der Nachfolgeregelun—

gen stammt aus dem Bereich der kleineren
Unternehmen. Das sind etwa 85 Prozent aller

Firmen, die auf den M&A—Markt gelangen.

Viele dieser Unternehmen haben einen Wert
um 1 Million Franken oder darunter. Ein
Wert, der sieh — gemessen am Aufvand — für
die M&A—Profis nicht lohnt. Deshalb sind die

Kleinfirmen auf die Hilfe ihrer Treuhänder
und ihres lokalen Bankberaters angewiesen.

Diese sind regional gut verankert und ken sen

allfällige Interessenten aus ihrem Tätigkeitsge-

biet", weiss Geschäftslciter Max Nägeli von
kmuNEX'L Das ist nicht immer optimal.
denn vielleicht wohnt die für eine Firmen-

richtige Person in einer ganz an-

deren Region der Schweiz.

Aus diesem Grund lancierte die Vei'eini-

gung kmuNEXT im Weh ensen interaktiven
Marktplatz, zu dem Interessierte aus allen Re-

gionen, ja sogar aus dem Ausland Zugriff ha-

heu. Die Klei 11 nsera te si id a so nvns. \\ 'ei sich

ein A ngehor in teressieri , meldet siels in der

Regel dessen Kontaktpersois. 1 )icse wird

sieh da ii 1 allen rslls isit dciii potent i cl lti <iii —

fer treffen, uns einen ersten Ei tld ru L /n

svi n sen. 1 )a lii werden Reteren zets ci ngelu >Ii

Verl:iuft alles positiv. koninit es iui nier—

i.cichtsuisg ei tier \'ertraulichkcitserkl.imnn sind

zu eitsein ersten lrjfen \'crk.iufem

und Käufer.

1) ic in terakt ive 1< M 1. —Itorse hegi list zu

greifen. Derzeit zahlt der Nlarktplati 1 sO Ins-

ragu ngen . l tld tagl eh k Hil ni en neue Anzei —

gen heieits, usdere werden nach Abschluss der

Vertragsverhandlungeis gelosehi. Nagels: Mii
verschiedenen Massnahmen svollen svir his
Ende Jahr die Zahl der Ei ist räge auf na id O()

steigern.
Ist ciii 1 nteresseist gefunden. sol Ire der Ver-

käufer ui hed iisgt ei ne Vert ra ueiispei 51)5 / u —

ziehen, die die Verhandlungen neutral itiode-

riert. 1 atsacK ist.', so N ageli. dass ss alt rcttd

solcher ( ;espriche inlnicr 1 mol ioitetl hoch —

kommen. 'tid da kinn cm Moderator ix-
sänfi igctid ci tigrei fen.. 1) i e \ 'cmii iii dl u ngsah—

folge: Zuerst werden die 1 )einls und die I.ek-

pu i k i e, da ru liter auch die Kau t i Cis 1) 1 std -

lung. geklärt. 1 )araufh,isicrend st rd dci k.nif -

vertr.ig ausgehandelt tnid nntcrzei h nct

www.nextmarket.ch: Die elektronische

Plattform für Firmenverkauf und -kauf sowie

für Kooperation und Beteiligungen. Der inter-

aktive Marktplatz wird von der Vereinigung

kmuNEXT betrieben.

Weitere Plattformen: www.firmenboerse.ch;

www.kmu-vermittlung.ch, www.smex.ch.

Zudem veröffentlicht Remaco Merger aus

Basel alle vier Monate einen Newsletter mit

aktuellen Angeboten und Suchmandaten

(www.remaco.ch).
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CASH

Nicht mehr die Nummer Eins?CHECKLISTE

1. Schliessen Sie vor dem ersten Treffen eine

schriftliche Verlraulichkeitsvereinbarung ab.

2. Holen Sie den Kaufinteressenten Refe-

renzen ein, verlangen Sie einen Lebenslaul

und einen Kapitalnachweis.

3. verkaufen Sie nicht, bevor Ihnen der Käufer

einen Businesspian unterbreilet hat, damit Sie

die Gewissheit haben, dass die Fortlührung der

Firma auf realistischen Annahmen beruht.

4. Wenn Sie Bedingungen steJlen oder Darle-

hen geben! sichern Sie dies ab. Zum Beispiel,

indem Sie einen Teil der Aktien zurücldiallen

und erst wenn die Leistungen des

Käufers erfüllt sind.

5. Klären Sie vor der Vertragsunterzeichnung

aflfällige Steuerfolgen sorgfältig ab.

6. VerLangt der Käufer von Ihnen Gewährleis-

tungen! wird er einen Teil des Kaufpreises zu-

rückhalten. Sorgen Sie dafür! dass dieser Be-

trag auf ein Sperrkonto kommt.

7. Fr die Einführung des Nachfolgers genügen

meist drei bis sechs Monate.

«Es recht ucht,
wenn ein eliemahger

'atron lüi die Ze,
danach ein RejalL

plant und vielleielfl
noch Präsident des

lnka:ei, Schützeiiver-
eins wird. Der ehe-

malige UnerneIinier
b raucht e ne ii e ue

Heraoslorderuiiq,
einen neuen Sinn fi:r

{.e ben . dan 3 eh.

Na und!

Wenn die Nachfolge edhlgreicli vertraglich
geregeltwerden kon ii c. gilt es jetzt, d Le Ah-

mach ungen Linizuset iii. Die erste NI ass-
o knie ist die In forma rio', der Mitarbeiten -

den, der Ku ii den, der Liekran ren, weiterer

Verrrauenspersn nen und Vertragspartner so-

wie auch der Offen tI di keit. Für 1 re res

hat sich der gemei Lisa mc Auftri '(von K;iu -

fer ii id Verkäufer vor Mcd ienve rtretern
oder mi ,ide cens der gern ei isa nie Versand

einer Mitteilung bewährt. Das schafft Ver—
trauen und erleichtert dem neue ii Firmen —

c}icf den Starr.

Die Nachfiulge crfilgreich zu bewlri-
gen bedeurct, uher den Zeitpunkt des Ei-
gen tu ins- u id F ruiigswechsels hinaus zu

plarieii und sich Ziele für eine siii n gehende

T: rigkci nach der Zeit an der Sp 1 re des
Un rerneh nicils zu ser/ell", heisst es in dc

Best- Pracricc —C ruridsärzeri in der 13 rosch u

.Nachfolgeregelung in KMU» der Aargatn-

sehen Kanronalbank. Und damit wird das
Thema Die Zeit danach» angesprochen,

dem sich jeder Unternehmer sch oninl

Vorkld des Nach folge prozesses aus-einander

setzen muss, in rerileh ntensherate r i Ja n,s R.

Knohel von der Zü rcher Va!cor AG hat vier

E gnerrvpen evaluierr, die alle u ire rsch ied—

ich gefordert sind,

• Ko,nfortlierei cli: Dieser Eignerrvp war
sviii, rend vieler Jahre in vcrschiede flcli 1

igkciten und Berufen erfolgreich aktiv. Er
wird kaum in ein "BeschäEtigungsloch (,der

gar iii ci ne Lehenskrise tl len, Iii Gegen teil:

Er wird nickt sogar froh seii, weine r ei ne
sii na vielen Aufgaben weiterreit-hen ka nil.

• Problcml ,eret cli: Der typische Patron, dci

sich n i r sei iier ganzen K ia Fr Jahrzeli n—

te für s eine Firma und seineM itarheireilden

ci ngesetz.t hat. Er langweilt sich, snil er
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CASH

doch einmal ein wenig Freiraum vcr-

fugt. Ihm rät Knobel, <verschüttete oder

verdrangte Träume früherer Tge wieder
zum Leben zu erwecken>. Denn dieser Typ
von Unternehmer verliert nach der Firmen—

sein Lebenselixier und braucht
neue Aufgaben, damit das Leben für ihn
auch weiterhin Sinn hat.

• Umsteigehereich: Der Umsteiger hat
schon immer heimlich davon geträumt. sei-
ne Träume zu verwirklichen. Doch sein Ver-
anrwortungsgefühl verbot es ihm, Hals
Kopf alles fhren zu lassen. Jetzt kann er Plä-
ne schmieden und seine Träume verwirk-
1 ich e n.

• Aussteigebereich: Dieser Typ fackelt nicht
lange. Hals Kopf verabschiedet er sich
von seiner bisherigen Haupttätigkeit und
bricht vielfach sogar alle Brücken zu seinem
bisherigen leben ab. Denn er hat schon im-
mer gewusst, was er einmal machen wird.

www.mobi.ch (Stichwörter Publikationen

und Mobirama): In der Kundenzeitschrift

Mobirama (2/2006) hat sich die Mobiliar mit

dem Thema »die Zeit danach» auseinander

gesetzt. Der Beitrag ist im Internet zu finden.

www.swiss-venture-club.ch: Der SVC ist

bekannt für die Vergabe von sieben regio-

nalen Unternehmerpreisen. Aber er agiert

auch als Netzwerk für Nachfolge und Ver-

waltungsrat und unterstützt dabei Familien-

unternehmen mit Rat und Tat.

CHECKLISTE

Wer sein Unternehmen dem Nachfolger

braucht eine neue, befriedigende

Tätigkeit. Mögliche Aktivitäten sind:

1. Hobbies wie Fischen, Lesen oder Musik.

Es können aber auch schnelle Autos sein

oder eine sportliche Betätigung, etwa Se-

geln, Fahrradfahren, Joggen oder Wandern.

2. Engagement in der Familie, besonders

wenn Enkelinnen und/oder Enkel da sind.

Dafür muss die betreffende Person aber mit

Kindern umgehen können.

3. Wer gerne reist und Abenteuerlust ver-

spürt, der geht auf Reisen und entdeckt die

Welt.

4. Soziales Engagement und Freiwilligenar-

beit gibt einem ehemaligen Unternehmer

ganz neue Impulse.

5. Wer auf Renommee setzt, engagiert sich

in Verbänden, Parteien und Behörden.

6. Ein ideales Tätigkeitsgebiet für Ex-Pa-

trons ist der Aufbau einer neuen unterneh-

merischen Aktivität, indem er als Berater,

KMU-Verwaltungsrat oder Business Angel

anderen Unternehmern auf die Sprünge hel-

fen kann.
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