Nachfolgeregelung - Haben Sie die
Weichen fir eine erfolgreiche Zukunft
Ihres Lebenswerkes bereits gestellt?

Jeder Unternehmer wird friher oder spater sein Unter-
nehmen an einen Nachfolger Ubergeben. Dieser Gene-
rationenwechsel sollte friihzeitig geplant werden, denn
der Prozess einer erfolgreichen Nachfolgeplanung und
Ubergabe dauert in der Regel mehrere Jahre. Je friiher
dieser Prozess in Angriff genommen wird, desto grds-
ser ist der verbleibende Gestaltungs-spielraum. Leider
rdumen sich viele Unternehmer flr die Nachfolgepla-
nung sehr wenig Zeit ein, was wegen der schwierigen
und strategisch wichtigen Herausforderungen doch
sehr verwundert.

Aus naheliegenden Griinden streben Familienunter-
nehmen primar eine Nachfolge innerhalb der eigenen
Familie an. In den letzten Jahren haufen sich jedoch
externe Nachfolgelésungen, sei dies, weil kein geeig-
neter Unternehmensnachfolger innerhalb der Familie
gefunden wird oder dieser kein Interesse bekundet. Es
liegt auf der Hand, dass eine grossere Flexibilitdt und
mehr Mdglichkeiten bei der Gestaltung der Unterneh-
mensnachfolge besteht, je weniger der Unternehmer
vom Verkaufspreis abhangig und auch fir externe L6-
sungen offen ist.

Ziele einer Nachfolgeplanung
Die wesentlichsten Ziele, welche ein Unternehmer mit
einer Nachfolgeregelung erreichen méchte, sind:

— Aufgabe der Erwerbstatigkeit

— Langfristiger Fortbestand des Unternehmens
— Erhalt der Arbeitsplatze

— Verbleib des Unternehmens im Familienbesitz

— Gerechte Verteilung des Erbes, Vermeidung von
Auseinandersetzungen in der Familie

— Realisierung des bestmdglichen Verkaufspreises
— Finanzielle Absicherung
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Vorgehensweise

Um die Nachfolgeplanung erfolgreich einzuleiten, ist es
wichtig, dass die Kriterien fir die Entscheidung und de-
ren Prozesse transparent gemacht werden. Die Anfor-
derungskriterien mussen allen potentiell maoglichen
Nachfolgern bekannt sein.

Nur in seltenen Féllen sind sdmtliche Nachkommen im
Unternehmen tatig, so dass die Bildung eines Familien-
rates oft hilfreich ist, der eine wichtige und positive Rol-
le im Austausch zwischen Familie und Unternehmen
wahrnehmen kann.

Im Idealfall erfolgt eine schrittweise Ubergabe an den
Nachfolger. Der Unternehmer sollte flr eine gewisse
Zeit weiterhin mit einem sich stetig reduzierenden Pen-
sum als Berater oder allenfalls als Mitglied im Verwal-
tungsrat unterstitzend zur Seite stehen, um damit bes-
te Voraussetzungen fir die erfolgreiche Nachfolgerege-
lung zu schaffen.

Ein zentraler Aspekt bildet die Altersvorsorge des Un-
ternehmers. Da der Verkaufspreis des Unternehmens
in der Regel den grossten Anteil seiner Altersvorsorge
bildet, sind bereits friihzeitig die entsprechenden Uber-
legungen anzustellen: Welche finanziellen Mittel mis-
sen zur Verfligung stehen, um den gewiinschten Le-
bensstandard im n&chsten Lebensabschnitt aufrecht zu
erhalten?

Um die richtige Wahl der Nachfolgeregelung treffen zu
kénnen, muss sich der Unternehmer verschiedene
Fragen stellen:

CONFID A, Kirchstrasse 3, 9490 Vaduz



— Soll und kann das Unternehmen im Familienbesitz
verbleiben?

— Mdchte sich die Familie weiterhin im Unternehmen
engagieren und falls ja, in welcher Form?

— Gibt es einen geeigneten familien- oder betriebsinter-
nen Unternehmernachfolger, der die operative Ge-
schéftsleitung und die Verantwortung wahrnehmen
kann?

— Wie kann bei der angestrebten Nachfolgelésung der
Verkaufspreis finanziert werden?

— Ist ausreichend eigenes Vermdgen vorhanden, um die
Anspriiche der anderen Familienmitglieder angemes-
sen abzugelten?

— Wurde der Nachlass geregelt?
— Wie ist die Altersvorsorge des Unternehmers sicher-
gestellt? Reichen die Mittel aus, um den nachsten Le-

bensabschnitt im gewiinschten Rahmen bestreiten zu
kénnen?

Méglichkeiten der Nachfolgeregelung

Bei einer Ubergabe in neue Hande muss das Unter-
nehmen Uber Zukunftspotential verfigen. Der Unter-
nehmer sollte sich dabei im Klaren sein, was er Uber-
geben will und zu welchen Zugestandnissen er bereit
ist. FOr die Regelung der Nachfolge stehen verschie-
dene Moglichkeiten offen:

1 — Familieninterne Nachfolge

Far diese Art der Nachfolgeregelung spricht die Konti-
nuitat. Bei der Ubergabe an die néchste Generation
sind verschiedene Uberlegungen anzustellen.

Ist der Nachfolger aus der Unternehmerfamilie geeignet
und fahig, die ihm zugedachte Rolle innerhalb des Un-
ternehmens auszuliben und die damit verbundene
Verantwortung wahrzunehmen? Wie Iasst sich bei
mehreren Nachkommen sicherstellen, dass sich nie-
mand benachteiligt fuhlt? Besteht ausreichend Vermo-
gen fir den Ausgleich der anderen Familienmit-glieder?

Es ist deshalb wichtig, die nachste Generation mdg-
lichst friih zu informieren und einzubeziehen. Durch ei-
ne aktive Einbindung wird ihnen ermdglicht, sich und
ihre persénlichen Vorstellungen einzubringen. Das
vermeidet mégliche Konflikte von vornherein, die bei
einer familieninternen Nachfolgeregelung sonst spater
oft entstehen kdnnen.

2 - Fremdmanagement mit Familienkontrolle

Hierbei Gbernimmt eine nicht dem Familienkreis ange-
hérende Person die Geschaftsfihrung, wéahrend das
Unternehmen im Familienbesitz verbleibt. Eine solche
"externe" Loésung kann neue Impulse ausldsen, die fur
den Fortbestand des Unternehmens und seine prospe-
rierende Entwicklung wichtig sind. Um das Konfliktpo-
tential zwischen der Inhaberfamilie und der Geschéfts-
fohrung méglichst klein zu halten, sind die Verantwort-
lichkeiten und Zielvorgaben im Voraus eindeutig zu re-
geln.

3 — Management-Buy-Out (MBO) und Management-
Buy-In (MBI)

Far einen Verkauf des Unternehmens an bestehende
Kadermitarbeiter (MBO) spricht die damit verbundene
Kontinuitat, wahrend der Verkauf an eine neu in das
Unternehmen eintretende Geschéaftsleitung (MBI) neue
Ideen und Impulse bringt. Bei beiden Varianten verfi-
gen die ins Auge gefassten neuen Eigentiimer oft nicht
Uber ausreichende, eigene finanzielle Mittel, um den
Erwerb des Unternehmens ohne Aufnahme von Kredi-
ten zu stemmen. Diesem Umstand kann meist nur mit
einem finanziellen Entgegenkommen, wie z.B. einem
tieferen Verkaufspreis oder einem Verkauferdarlehen,
begegnet werden.

4 — Verkauf an ein anderes Unternehmen

Wenn eine familien- oder betriebsinterne Nachfolgeld-
sung nicht méglich ist, drangt sich ein Verkauf an ein
anderes Unternehmen auf, welches geographisch ex-
pandieren oder seine eigenen Tatigkeiten ergénzen
mochte. Eine solche Lésung ist mit mehreren Vorteilen
verbunden. Sofern das erwerbende Unternehmen be-
reits in derselben Branche tétig ist, besitzt es das erfor-
derliche Know-how und es lassen sich zusatzliche Sy-
nergien erzielen, was sich positiv auf die Héhe des
Verkaufspreises auswirkt. Darlber hinaus verfligt es
meist Gber die erforderlichen finanziellen Ressourcen,
um den Ubernahmepreis tragen zu kdnnen.

Insbesondere bei dieser Variante ist es meist erforder-
lich und wiinschenswert, wenn der Unternehmer noch
eine gewisse Zeit im Unternehmen verbleibt, um eine
reibungslose Uber-gabe und eine optimale Einfihrung
des neuen Eigentiimers bei den Kunden zu gewébhrleis-
ten.

Problemfelder
Im Zusammenhang mit der Nachfolgeregelung kénnen
verschiedene Probleme auftreten:

— Festlegung der vom Nachfolger zu erfillenden Krite-
rien

— Identifizieren von potenziellen Nachfolgern und Aus-
wahl des richtigen Kandidaten

— Durchfliihrung der Unternehmensbewertung mit sepa-
rater Immobilienschatzung

— Verdusserung des Unternehmens inkl. Liegenschaft,
Bestimmung eines angemessenen Mietzinses

— Ausgestaltung der Vertrage
- Finanzierung des Ubernahmepreises

— Unterschatzen des erforderlichen Zeitaufwandes bis
zum Abschluss der Ubergabe

— Mangelndes Loslassen des Unternehmers

— Anpassung der Organisationsstrukturen im Unterneh-
men

— Veréanderung des wirtschaftlichen Umfeldes
— Festlegung einer gerechten Erbfolge in der Familie

Weitere typische Problemfelder bei der Nachfolgerege-
lung sind bei Einzelunternehmen die unscharfe Tren-
nung zwischen Privat- und Geschaftsvermdgen oder
die sich Uber die Jahr-zehnte angesammelten, nicht be-
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triebsnotwendigen Vermdgenswerte. Verflugt das Un-
ternehmen Uber eigene Liegenschaften, ist es infolge
der angestiegenen Immobilienpreise oft so wertvoll ge-
worden, dass sich der potentielle Nachfolger mit gros-
seren Schwierigkeiten bei der Finanzierung des Uber-
nahmepreises konfrontiert sieht. Unter Umstanden ist
es vorteilhafter, die Liegenschaften aus dem zu Uber-
gebenden Unternehmen auszugliedern und eine L6-
sung auf der Basis eines Mietverhéltnisses anzustre-
ben.

Die Herausforderung besteht darin, frihzeitig die ent-
sprechenden Massnahmen einzuleiten, damit das Un-
ternehmen bei der Ubergabe verkaufsfahig und fir den
Nachfolger finanzierbar ist.

Unternehmensbewertung

Fir die Bewertung des Unternehmens steht eine Viel-
zahl unterschiedlicher Bewertungsmethoden zur Verfi-
gung. Allen gemeinsam ist die Zukunftsbezogenheit
und dass sie bei entsprechend angepassten Parame-
tern in etwa zu demselben Ergebnis fihren sollten. Fir
den Nachfolger sind nicht die Lorbeeren der Vergan-
genheit, sondern die weitere langfristige Entwicklung
massgebend. Eigene Liegenschaften werden in der
Regel durch einen Immobilien-fachmann separat be-
wertet und die ermittelten Verkehrswerte in die Unter-
nehmensbewertung Gbernommen.

Ausgehend von den bereinigten Jahresrechnungen der
vergangenen Jahre wird versucht, die finanzielle Ent-
wicklung des Unternehmens fur einen Zeitraum von
drei bis funf Jahren mdglichst realistisch einzuschéat-
zen. Dabei sieht man sich mit verschiedenen Unwag-
barkeiten konfrontiert, wie z.B. der Veranderung des
wirtschaftlichen Umfeldes, deren Auswirkungen auf die
vom Unternehmen produzierten Giter, neue Technolo-
gien und Trends oder den Eintritt von zusétzlichen
Konkurrenten.

Welche Unternehmensbewertungsmethode angewandt
werden soll, richtet sich auch nach den zur Verfigung
stehenden Informationen und muss empfangerorientiert
sein. Das beste und ausgekligeltste Verfahren nitzt
nichts, wenn es nicht verstanden und das Ergebnis le-
diglich als "Zahlenfriedhof" wahrgenommen wird.

Der erfolgreiche Nachfolger

Ein geeigneter Nachfolger muss Uber eine Vielzahl von
Fahigkeiten verfligen. Auf der einen Seite bendtigt er
ein breites und tiefes Fachwissen, andererseits muss
er aber auch Sozial-kompetenz, wie z.B. Durchset-
zungsvermdgen und Teamfahigkeit mitbringen. Flh-
rungskompetenz ist ein weiterer wichtiger Bestandteil,
welcher fir die Gestaltung einer vielversprechenden
Zukunft unabdingbar ist, genauso wie Erfahrung und
Innovationskraft. Oder in einem Satz ausgedriickt: Ein
erfolgreicher Nachfolger muss sich durch Unterneh-
merkompetenz auszeichnen.

Nicht jeder gute Mitarbeiter oder externe Nachfolger
wird automatisch ein erfolgreicher Unternehmer. Selbst
wenn die Ubergabe bereits vollzogen ist, bleiben Nach-

folgerisiken bestehen, die nicht unterschatzt werden
dirfen:

— Erflllt der Nachfolger die Erwartungen der Kunden
und Mitarbeiter?

— Wird er als Unternehmer anerkannt?
— Kann er seine Strategien erfolgreich umsetzen?

— Bleibt er trotz hoher Arbeitsbelastung motiviert und
innovativ?

— Wie wirkt sich bei ihm die unternehmerische Verant-
wortung psychisch und physisch aus?

— Trifft er die richtigen Entscheidungen?

Unterstiitzung durch sachkundigen Fachmann

Ein kompetenter Berater ist ein wichtiger Begleiter bei
der Planung und Umsetzung einer erfolgreichen Unter-
nehmensnachfolge. Einerseits bringt er als externe
Person die notwendige Objektivitdt mit, andererseits
verflgt er als Fachmann Uber Erfahrung bei vergleich-
baren Projekten und Uber das daflr erforderliche
Fachwissen. Seine Kompetenz ist bei einer Nachfolge-
regelung deshalb von grosser Bedeutung, weil dieses
komplexe Thema hohe Anforderungen stellt und ver-
schiedene Aufgaben zu bewaltigen sind:

— Analyse der Ist-Situation

— Aufzeigen von Nachfolgeszenarien

— Bewertung des Unternehmens

— Optimierung der Finanzierungsstruktur

— Vertrauliche Suche nach potentiellen Nachfolgern
— Unterstiitzung bei der Auswahl des Nachfolgers
— Flhren der Verkaufsverhandlungen

— Verhandlungen mit Kreditgebern zur Finanzierung
des Kaufpreises

— Absicherung steuerlicher und rechtlicher Aspekte,
Ausarbeitung der Vertrage

— Planung und Begleitung der Ubergabe

Fazit

Bei der Suche nach einem geeigneten Nachfolger fir
sein Lebenswerk darf sich der Unternehmer nicht zu
sehr von den eigenen Fahigkeiten und Erfahrungen lei-
ten lassen. Die Herausforderungen der Zukunft werden
nicht deckungsgleich mit den Anforderungen der Ver-
gangenheit sein. Ein kompetenter Berater an Ihrer Sei-
te unterstitzt Sie bei der Weichenstellung fir die Zu-
kunft.

Was gibt es schdneres und befriedigerendes, als am
Ende der unternehmerischen Téatigkeit mit Stolz fest-
stellen zu kdnnen, dass die Nachfolge erfolgreich gere-
gelt wurde?

Disclaimer
Dieser Newsletter wurde lediglich zur Information erstellt und
stellt keine Rechts- oder Steuerberatung dar.
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Die Dienstleistungen der CONFIDA — Wir unterstit-

zen Sie gerne!

Analyse der aktuellen Situation

Festlegung des weiteren Vorgehens

Erstellen der Businessplane
Immobilienberatung und Immobilienbewertung
Bewertung des Unternehmens

— Suche nach externen und internen Nachfolgern

— Unterstitzung bei der Auswahl des geeigneten Kan-
didaten

— Aufzeigen der verschiedenen Finanzierungsmaglich-
keiten und deren Auswirkungen

— FOhren von Verhandlungen, Unterstiitzung bei der
Ausgestaltung der Vertrage

— Abdeckung der steuerlichen und rechtlichen Aspek-
te, Steuerplanung fir alle involvierten Beteiligten

— Festlegung der optimalen Gesellschaftsform und de-
ren Organisation

— Reorganisation der neuen Besitzverhaltnisse (Fami-
lienholding, Familienstiftung)

— Rechtzeitige und sorgféltige Vorbereitung des Nach-
folgers auf seine Aufgaben

— Planung der Vorsorge des Unternehmers, Optimie-
rung der Vermdgensstruktur

— Beratung beziglich ehe- und erbrechtlichen Konse-
quenzen, Sicherstellung der gewiinschten Erbfolge

Fir weitere Informationen kontaktieren Sie bitte direkt:

Sascha Bonderer

lic. oec. HSG

dipl. Wirtschaftsprufer
Treuhander

Mail: sascha.bonderer@confida.li
Tel: +423 235 84 15

Martin Brunner
eidg. dipl. Controller

Buchhalter mit eidg. Fachausweis
Mail: martin.brunner@confida.li

Tel: +423 235 83 87

Stefan Biirzle
lic. oec. HSG
dipl. Wirtschaftsprufer
Treuhander

Mail: stefan.buerzle@confida.li
Tel: +423 235 83 67

Heinz Hanselmann

dipl. Steuerexperte

dipl. Wirtschaftsprufer

Mail: heinz.hanselmann@confida.li
Tel: +423 235 84 45
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