UNTERNEHMENSNACHFOLGE




Checkliste Unternehmensnachfolge

Nachfolgeprozess

Unternehmens-
E Nachfolge

Stabilitat und
Fitness des
Unternehmens

gk

Die Graphik des St. Galler Nachfolgemodells zeigt, welche Aspekte beim Nachfol-
geprozess eine Rolle spielen und welche Beziehungen und Abhangigkeiten beste-
hen, die eine erfolgreiche Nachfolgeregelung beeinflussen.

Dem Modell liegt ein Familienunternehmen zu Grunde, das den Kontext der Un-
ternehmensnachfolge darstellt. Die folgenden vier Analyseebenen missen im Pro-
zess berucksichtigt werden:

1. Ebene des Individuums: Personlichkeit und Rolle des Grinders, des
Nachfolgers, der Frau als Unternehmerin, des Sohnes, der Tochter etc. Da-
bei sind zu klaren:

o Wertvorstellungen
e Erwartungen
e Personlichkeit des Nachfolgers, Kompetenzen, Fahigkeiten
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2. Interpersonelle Ebene: Beziehung und Kommunikation zwischen dem
Ubergeber und Ubernehmer, den (ibrigen Familienmitgliedern oder exter-
nen Personen und dem Berater. Zu klaren sind:

Gefiihle, Angste, Sorgen und Widerstande der Beteiligten

3. Organisatorische Ebene: Beziehung von Individuum und den beiden Sys-
temen Familie und Unternehmen. Identifikation des Nachfolgers mit dem
Familienunternehmen.

4. Ebene der Gesellschaft und Anspruchsgruppen: Beziehung zu Banken,
Mitarbeitenden, Kunden, Lieferanten, Offentlichkeit etc.

Quelle: Halter, Schréder, Unternehmensnachfolge in Theorie und Praxis, St. Gallen, 2010

Diese Fragestellungen mussen Sie fur sich beantworten

Sie haben zweifellos jede Menge unternehmerischer Erfahrung gesammelt und
wissen, worauf es ankommt, um ein Unternehmen erfolgreich zu fihren. Vermut-
lich haben Sie sich schon erste Gedanken darliber gemacht, wann und an wen
Sie Ihr Unternehmen weitergeben mdchten. Dabei treten Fragestellungen auf, mit
denen Sie in lhrer bisherigen unternehmerischen Praxis noch nicht konfrontiert
wurden. Beziehen Sie daher frihzeitig adlatus in lhre Plane mit ein. Klaren Sie
gemeinsam mit lnrem Berater u.a. die folgenden Fragen:

Wen wunschen Sie sich als Nachfolger/-in und warum?

Wann soll der Nachfolger das Unternehmen tubernehmen?

Wie soll das Unternehmen ubergeben werden (z. B. Familiennach-
folge, Fremdgeschaftsfiihrung, Verpachtung, Verkauf)?

Weshalb favorisieren Sie diese Ubergabeform?

Mochten Sie flr einen gewissen Zeitraum weiterhin im Unternehmen
tatig sein?

Wenn ja, wie lange und in welcher Funktion?

Was denken Sie, ist Inr Unternehmen wert? Wie kommen Sie auf die-
sen Wert? Dient dieser Betrag der Alterssicherung? Fassen Sie das
gefundene Ergebnis nach dem folgenden Muster in einem Satz zu-
sammen: “Ich wunsche mir, mein Unternehmen in Jah-
ren an far Sfr (z.B. einmalige Zahlung,
Pacht/Rente pro Monat) zu Gbergeben.”

Quelle: Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie
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Der Nachfolgeprozess in 5 Schritten

1: Standortanalyse und Nachfolgeplanung

Welche Absichten und/oder Winsche bestehen von Seiten des Unternehmers
und seiner Familie? In der ersten Phase sind der richtige Zeitpunkt und die Art
der Ubergabe festzulegen. Zur Auswahl stehen grundsatzlich:

e Family-Buy-out (FBO) (der Verkauf, die Ubergabe innerhalb der Familie),
e Management-Buy-Out (MBO) (Verkauf an einen externen Interessenten),
¢ Management-Buy-In (MBI) (Verkauf an einen Mitarbeiter),

e Verkauf an einen strategischen Investor oder einen Finanzinvestor.

Maoglicher Stolperstein: Es fehlt an klaren Zukunftsvorstellungen seitens des Unter-
nehmers und der Unternehmerfamilie. Eine nicht vorhandene oder zu ungenau defi-
nierte Eignerstrategie kann schnell dazu fluhren, dass die Nachfolgeregelung im Be-
trieb fehlerhaft angegangen wird. Der Unternehmer trifft die relevanten Entscheidun-
gen allein. Es wird zu spat gehandelt. Dies kann zu einem suboptimalen Ergebnis
fuhren, da potenzielle Interessenkonflikte mit der Familie oder den Partnern zu spat
erkannt und geldst werden.

Unternehmensnachfolge ist ein Prozess

Vorbereitungsphase Ubergabephase

= Nachfolgevarianten

= Nachfolgersuche/Aufbau des Nachfolgers

= Substanz — nichtbetriebsnotwendige Verm@genswerte
= Wertiberlegungen anstellen

= Evil. Anderung der Rechtsform prifen

= Vorsorgeplanung

= Nachfolger- / Kaufersuche konkretisieren
= Handlungsfelder umsetzen
= Unternehmensbewertung
= Steuerliche und rechtliche
Fragen klaren

Ubergabezeitpunkt

| | |
= Verkaufspreis bestimmen
= Finanzierung sicherstellen
= Vertrage erstellen

= Nachfolge umsetzen
1 1 1

Steuercptimierungsmaglichkeiten priifen (u.a. Pensionskassenlésung)

-10 Jahre -5 Jahre
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2: Unternehmensbewertung und Kaufpreisermittiung

Zentral und wesentlich fur das weitere Vorgehen ist eine Unternehmensbewer-
tung und das Festlegen des Verkaufspreises. Welchen Wert hat das Unterneh-
men zum heutigen Zeitpunkt und welcher Betrag soll bei der Ubergabe flies-
sen? Dies ist insbesondere bei familien- und unternehmensinternen Uberga-

ben ein sensibles Thema, welches stark von Emotionen gepragt ist. Dieses
Thema erfordert Fingerspitzengefuhl und Sozialkompetenz. Eine Starke der
adlatus Berater die nicht ausschliesslich Zahlen, Daten, Fakten orientiert sind.

Maoglicher Stolperstein: Die Nachfolgeregelung wird aufgeschoben, ignoriert oder verdrangt. Oft
kommt es vor, dass eher emotionale als gute sachliche Ursachen daflir verantwortlich sind. Aus diesem
Grund kann es passieren, dass die Nachfolgeldsung erst viel zu spat vorbereitet und realisiert wird. Per-
sonliche oder finanzielle Interessen des Unternehmensinhabers oder der Familie stehen der optimalen
Loésung fur das Unternehmen im Weg. Beispielsweise kann dies der Fall sein, wenn eine familienexterne
Lésung — auch wenn sie die beste Option darstellt — aus emotionalen Griinden verhindert wird oder beim
Verkauf auf nicht realisierbare Preisvorstellungen bestanden wird.

3a: Die Suche nach dem Nachfolger

Lasst sich innerhalb der Familie oder der Firma kein geeigneter Nachfolger
finden, so muss dieser extern erst gefunden werden. Das Netzwerk von adlatus
kann dabei sehr hilfreich sein.

3b: Motivation und Erwartung des Nachfolgers

Unabhangig davon, ob ein MBI, MBO oder FBO angestrebt wird, hat auch der
Nachfolger konkrete Erwartungen und Vorstellungen. Diese gilt es abzuholen
und mit den Vorstellungen des Verkaufers abzugleichen. Ein Assessment
kann bei der Auswahl des richtigen Kandidaten helfen. Die ausgehandelten
Konditionen flr die Unternehmensnachfolge, die sodann in einer Absichtser-
klarung festgehalten werden, bilden die Grundlage fir das gesamte Vertrags-
werk.

Maoglicher Stolperstein: Dem Unternehmer féllt es schwer, loszulassen und auf seine

Fuhrungsrolle zu verzichten. Somit erschwert er seinem Nachfolger die selbststan-
dige Fuhrung des Unternehmens.

4: Verhandlungs- und Vertragsphase

In der Verhandlungs- und Vertragsphase werden die Details der Transaktion
festgemacht. Parallel zu den Vertragsverhandlungen findet zu diesem
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Zeitpunkt Ublicherweise die Due Diligence statt. Beim Aufsetzen des Vertrags-
werks mussen viele Aspekte berucksichtigt werden. Je nach Situation und
Komplexitat der Transaktion kdnnen die Vertrage recht umfangreich ausfallen.
Neben dem eigentlichen Aktien- oder Anteilskaufvertrag sind eventuell auch
Mietvertrage, Berater- oder Darlehensvertrage aufzusetzen. Im adlatus-Netz-
werk haben wir zu allen Themen fachliche Experten.

Moglicher Stolpersteine: Steuer- und Vermoégensplanung sowie erb- und gesell-
schaftsrechtliche Fragen werden vernachlassigt oder Uberbewertet. Es kann somit
dazu flhren, dass keine optimale Gesamtlosung entsteht. Es fehlt an genligend qua-
lifizierten Beratern fur die Spezialbereiche. Die mit der Nachfolgeregelung einherge-
henden Herausforderungen und komplexen Fragestellungen werden daher nicht mit
der nétigen Expertise behandelt.

5: Umsetzungsphase: Unterzeichnung und Vollzug
(Signing/Closing)

Die Vertragsunterzeichnung (Signing) und der Vertragsvollzug (Closing)
schliessen den Prozess der Nachfolgeregelung ab. Auch in dieser Phase ist
einiges an administrativer Vorbereitung nétig: Aufstellen eines richtigen Zeit-
plans (Closing Minutes), die Erstellung der notwendigen Protokolle, gegebe-
nenfalls Aktienzertifikate, Aktienbuch und ahnliches.

6. Begleitung
Eine Begleitung nach der Uebergabe kann den Nachfolger helfen, die Fort-

fuhrung des Geschaftes sicherzustellen und seine Motivation bei An-
fangschwierigkeiten aufrecht zu erhalten.
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