OBT

Nachfolgeplanung - erfolgreiche Unternehmens-
vermittlung fur KMU

@ Unternehmensvermittlung

Findet sich keine familieninterne Nachfolgelosung, stellt der Verkauf des Unternehmens fir jeden
Unternehmer eine der zentralsten strategischen Aufgaben Uberhaupt dar. Aber wie kann diese
Aufgabe erfolgreich geldst werden? Zahlreiche Faktoren entscheiden tber Erfolg oder Misserfolg

dieser Art der Unternehmensnachfolge.

David Regli

Leiter Treuhand und
Wirtschaftsprifung
Oberwangen BE

Eine familieninterne Unternehmens-

nachfolge zu finden, féllt den meisten

Unternehmerinnen und Unternehmern

sehr schwer. Aus diesem Grund ist der

Verkauf der Firma eine haufig gewahlte

Option am Ende des Berufslebens. Doch

auch ein Verkauf hat seine Tlcken und

die Beachtung einiger zentraler Punkte
kann eine geplante Unternehmenstrans-
aktion deutlich erleichtern. Folgende

Faktoren sorgen dafir, dass eine solche

erfolgreich Uber die Biihne geht:

m Frlihzeitige Auseinandersetzung mit
dem Thema (Definition der Beteilig-
ten, Ziele, Leitplanken sowie des Zeit-
plans)

m Aufrechterhaltung der wirtschaftli-
chen Erfolgsfaktoren (Kapitalstruktur,
Optimierung Erfolgspotenzial, zeit-
nahe Infrastruktur, Rechtsform etc.)

m Prifung der Vor- und Nachteile von
verschiedenen Optionen (z.B. Ma-
nagement-Buy-Out, externer
Investor, Konkurrent, Lieferant)

m Berlcksichtigung von steuerrechtli-
chen, erbrechtlichen und finanziellen
Aspekten

m Planung der Veranderungen im
privaten Umfeld (zukinftige Freizeit-
gestaltung)

m Einstellung auf einen moglicherwei-
se langeren Prozess fir die Abwick-
lung der Transaktion (Kaufersuche,
Verkaufsverhandlungen, Plananderun-
gen etc.)

Eine friihzeitige Auseinandersetzung mit der familieninternen Nachfolge bringt mehr Erfolg.

Aus unserer langjahrigen Erfahrung mit
Unternehmensvermittilungen und -ver-
kédufen haben sich folgende Punkte als
Stolpersteine herauskristallisiert:

m Unrealistische Preisvorstellungen:
Schauen Sie das Geschaft auch aus
der Sicht des Kaufers an. Wunsch-
denken und das Einrechnen von
ungenutztem Gewinnpotenzial sind
einer realistischen Wertermittlung
nicht forderlich.

= Das Geschaftsmodell oder die Infra-
struktur wurden nicht den aktuellen
Gegebenheiten angepasst. Der Be-
trieb hat seine Zukunft verschlafen
respektive der Unternehmer lebt nur
noch von der Substanz.

Vergangenheit/Substanzwert
Hoher Preis

Schnitt vollziehen

Steuerfreier Kapitalgewinn
Vollstandige Kaufpreis-Finanzierung
Share-Deal (Verkauf Aktien)

= Die Gesellschaft ist wegen hoher
Substanz nur schwer verkéauflich
(Gewinne wurden in der Vergangen-
heit aus steuerrechtlichen Uberlegun-
gen weder als Lohn noch als
Dividenden bezogen, sondern im
Unternehmen belassen). Umgangs-
sprachlich werden solche Gesell-
schaften als «fette Sau» bezeichnet.
Eine spate Planung zum Abbau der
Substanz fihrt in der Regel zu einer
hoéheren Steuerbelastung.

Ausserdem bestehen zwischen Verkau-
fer und Ké&ufer zahlreiche Interessens-
konflikte, die es bei jeder Transaktion zu
bertcksichtigen gilt:

Zukunft/Ertragswert
Tiefer Preis
Ubergangsregelung
Tragbarkeitsiberlegung
Verkéuferdarlehen

Asset-Deal (Kauf Vermogenswerte)
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@ Unternehmensvermittlung

Sind die Erfolgsfaktoren sichergestellt

bzw. die Stolpersteine bereinigt, kann

mit der Kaufersuche begonnen werden.

Diesbezuglich ist eine detaillierte Pla-

nung essenziell. Die folgenden Instru-

mente dienen der Vorbereitung auf die

Unternehmensvermittiung:

m Neutrale und detaillierte Unterneh-
mensbewertung

m Blindprofil (neutrale Kurzbeschreibung
des Unternehmens)

m Geheimhaltungserklarung

m Detaillierte Verkaufsdokumentation

m Eigenmittelnachweis durch den
Kaufer

m Absichtserklarung (Letter of Intent)

Unter Umstanden ist es sogar empfeh-
lenswert, flr das eigene Unternehmen
eine Prifung z.B. seitens der MWST
oder der Sozialversicherungen zu ver-
langen. Damit kénnen allféllige Risikofak-
toren vor dem Unternehmensverkauf er-
kannt und eliminiert werden. Andernfalls
ist es maoglich, dass sich diese schwer
einschatzbaren Risiken auf den Transak-
tionspreis auswirken.

Die objektive Sichtweise im Transakti-
onsprozess ist zentral. Aus diesem Grund
empfiehlt sich eine enge Begleitung
durch einen externen Berater, der einer-
seits mit dem Transaktionsprozess (ins-
besondere den Erfolgsfaktoren und Stol-
persteinen) vertraut ist und andererseits

e

Uber ein erweitertes Netzwerk verflgt,
das die Chance auf eine erfolgreiche Un-
ternehmensvermittlung deutlich erhoht.

OBT ist Schweizer Marktflihrer im
Bereich der Unternehmensvermittlung.
Zudem bieten wir bei der webbasier-
ten Vermittlung das umfassendste An-
gebot.

Mit einer Kooperationsvereinbarung
kdnnen Sie diese Webplattform fir Ihre
eigenen Kauf- und Verkaufswiinsche pro-
fessionell nutzen.

FAZIT

Zusammenfassend sind Zeit-
faktor, Objektivitat und Flexibi-
litat sowie ein serioser Auftritt
am Markt die zentralsten Elemen-
te fiir eine erfolgreiche Unterneh-

mensvermittlung.

Ein seridser Partner wie OBT hilft
dem Unternehmer ausserdem,
sich weiterhin auf das Tagesge-
schaft konzentrieren zu konnen.

Companymarket

www.companymarket.ch

OBT

Unternehmensvermittlungsbulletin ‘
Versand per E-Mail 4-5 Mal pro Jahr

an rund 8'000 Empfanger

OBT

OBT

FIGAS

www.figas.ch

Kunden und Mitarbeitende

KMU Ratgeber
/ www.kmuratgeber.ch

~_ UnternehmerZeitung

www.unternehmerzeitung.ch
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