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Unternehmensnachfolge - aufgepasst auf die
Unterschiede der verschiedenen Varianten

E Unternehmensberatung

Unternehmerinnen und Unternehmer beschaftigen sich mindestens einmal in ihrer beruflichen
Laufbahn mit dem Thema Unternehmensnachfolge — meist im Zusammenhang mit der Pensionie-
rung. Damit Sie den Uberblick (iber die unterschiedlichen Arten der Nachfolge und deren Unter-
schiede behalten, stellen wir Ihnen die wichtigsten Formen und ihre jeweiligen Fokusthemen vor.
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In den kommenden funf Jahren mus-
sen laut einer aktuellen Analyse von
Dun & Bradstreet rund 90'000 KMU ihre
Nachfolge l6sen. Die Relevanz der Un-
ternehmensnachfolge hat wéahrend der
Coronakrise offensichtlich nicht abge-
nommen.

Meistens wird in Bezug auf die Unterneh-

mensnachfolge zwischen drei Hauptar-

ten unterschieden:

= Familieninterne Nachfolge (z.B. Ver-
kauf an die Tochter/den Sohn oder ein
anderes Familienmitglied)

= Unternehmensinterne Nachfolge (z.B.
Verkauf an einen Mitarbeitenden oder
bereits eingesetzten Geschaftsfihrer)

= Externer Verkauf (z.B. an eine Jung-
unternehmerin, einen Konkurrenten
oder strategischen Investor)

Andere Nachfolgeformen, wie bei-

spielsweise die Liquidation, werden im

Rahmen dieses Beitrages ausgeklam-

mert.

Die familieninterne Nachfolge

Die familieninterne Nachfolge, auch als
FBO (family buyout) bekannt, bezeich-
net die Ubergabe des Unternehmens
an ein Familienmitglied. In vielen Fallen
wird der bestehende Betrieb vom Sohn

oder von der Tochter des Unternehmers
oder der Unternehmerin Ubernommen,
manchmal aber auch von Enkelkindern
oder einem anderen Familienmitglied.
Zwischenmenschliche  Beziehungen
spielen dabei eine wichtige Rolle, da das
familidare mit dem geschaftlichen Umfeld
vermischt wird. Demnach sollte der Ehe-
und Erbrechtsthematik viel Aufmerk-
samkeit geschenkt werden, um spateren
Streitigkeiten, wenn beispielsweise nur
eines der Kinder ins Unternehmen ein-
steigt, vorzubeugen. Eine enge Zusam-
menarbeit mit einem Rechtsanwalt ist
daher empfehlenswert. Dieser kann die
bestehenden Ehe- und Erbvertrage pri-
fen und ergéanzen oder bei Bedarf neue
Dokumente aufsetzen und diese mit den
betroffenen Familienmitgliedern bespre-
chen und finalisieren.

Der Kaufpreis spielt bei der familieninter-
nen Nachfolge eine Nebenrolle, da es flr
den Unternehmer oft wichtiger ist, dass
alle Beteiligten mit der angestrebten L6-
sung langfristig zufrieden sind. Das Los-
lassen fallt der abtretenden Person bei
dieser Form der Nachfolge oftmals be-
sonders schwer. Da der familieninterne
Nachfolgeprozess schnell einmal zwei
bis finf Jahre dauern kann, empfehlen
wir dem Ubergebenden und der Nachfol-
genden, einen detaillierten Zeitplan (in-
klusive Meilensteinen) aufzusetzen, um
die schrittweise Ubergabe zu strukturie-
ren und schriftlich festzuhalten.

Die unternehmensinterne Nachfolge
Bei der unternehmensinternen Nach-
folge oder MBO (management buyout)
Ubergibt der Unternehmer oder die Un-
ternehmerin die Firma an einen Mitarbei-
tenden oder eine bereits eingesetzte Ge-
schaftsflhrerin. Vorteilhaft ist, dass der
oder die Mitarbeitende den Betrieb und
die dazugehorigen Abldufe kennt und
oft auch direkten Kundenkontakt hat.
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https://hello.dnb.com/rs/145-JUC-481/images/CH_Nachfolge_KMU_Schweiz_2022.pdf

E Unternehmensberatung

Die wichtigsten Themen je Nachfolgeart im Uberblick

Unternehmensinterne Nachfolge Verkauf an einen externen Dritten

Familieninterne Nachfolge
Weiche Faktoren sind wichtig

Alle Beteiligten sollen mit der Lésung ein-
verstanden sein

Besonderer Fokus auf Ehe- und Erbrecht

Kaufpreis vergleichsweise weniger wichtig

Relativ lange Ubergangszeit, Probleme
beim Loslassen

Durchschnittliche Dauer der Nachfolge:
bis zu funf Jahre

Gleichzeitig kann auf eine bestehende
Beziehung zu den im Betrieb beschaftig-
ten Mitarbeitenden gebaut werden. Wei-
che Faktoren, wie beispielsweise zwi-
schenmenschliche Beziehungen, sind
bei einer unternehmensinternen Nach-
folge wichtig, da das Unternehmenskli-
ma flr eine erfolgreiche, langfristige Um-
setzung positiv sein sollte.

Ein Hauptthema dieser Nachfolgeart ist
die erfolgreiche Planung und Uberga-
be der wichtigsten Aufgaben. Die Uber-
gangszeit ist abhangig vom Umfang der
ausstehenden Aufgaben und Schritte;
durchschnittlich dauert eine unterneh-
mensinterne Nachfolge in etwa 9 bis 24
Monate.

Mithilfe einer Unternehmensbewertung
ist es maoglich, einen fairen Kaufpreis
zu ermitteln. Um den Kaufer oder die
Kauferin bei der Kaufpreisfinanzierung
zu unterstitzen, lassen einige Verkau-
fende ein Verkaduferdarlehen stehen,
das nach Rulckzahlung eines magli-
chen Bankdarlehens nachrangig bedient
wird.

Der externe Verkauf

Im Falle eines externen Verkaufs, auch
bekannt als M&A (merger & acquisition),
wird das Unternehmen an einen exter-
nen Dritten Ubergeben. Dieser Prozess
dauert durchschnittlich nur vier bis zwolf
Monate.

Weiche Faktoren sind wichtig

Einbezug der Mitarbeitenden, um langfristig
erfolgreich zu sein

Fokus auf wichtigste Aufgaben, die noch
Ubergeben werden missen

Ermittlung eines fairen Kaufpreises, Finanzie-
rung ggf. in Verbindung mit einem Verkaufer-
darlehen

Ubergangszeit abhangig von den ausstehen-
den Aufgaben

Durchschnittliche Dauer der Nachfolge:
9-24 Monate

Fokus auf Zahlen und Kaufpreis

Detaillierte Prifung im Rahmen der Due
Diligence

Klare Strukturierung des Prozesses

Kaufpreis ein zentraler Verhandlungspunkt
im Verkaufsprozess

Kurze Ubergangszeit

Durchschnittliche Dauer der Nachfolge:
4-12 Monate

&4

Bei dieser Form der Nachfolge tberwie-
gen die «harten Faktoren», wie Zahlen,
sowie der zu zahlende Kaufpreis. Der
Kaufer bzw. die Kauferin prift das zum
Verkauf stehende Unternehmen im Rah-
men der Due-Diligence-Phase im Detail
und sieht beispielsweise die wichtigsten
Vertrage, Steuerunterlagen und sonstige
Dokumente zu bestehenden Verpflich-
tungen ein.

Der Fokus bei einem externen Verkauf
richtet sich auf die klare Strukturierung
des Prozesses. Die anschliessende Uber-
gangszeit fiir die Ubergabe der wichtigs-
ten Kontakte und Beziehungen ist grund-
satzlich eher klrzer, jedoch gibt es auch
Félle, in denen der oder die Verkaufen-
de noch flr zwei Jahre im Unternehmen
tatig ist.

Merger And
Acquisition

FAZIT

Fir eine Unternehmerin oder ei-
nen Unternehmer stellt das The-
ma Unternehmensnachfolge in
der Regel zusatzlich zur Weiter-
fiilhrung des Tagesgeschafts eine
neue Herausforderung dar. Die
Vielfalt der moglichen Fragestel-
lungen, die sich zu Beginn oder
im Laufe des Prozesses ergeben,
kann verwirrend wirken. Es emp-
fiehlt sich daher, eine professio-
nelle Beratung beizuziehen, die
Sie mithilfe eines strukturierten
Prozesses themenumfassend
und bedarfsorientiert auf dem
Weg zu lhrer optimalen Nachfol-
gelosung begleitet.
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