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Wirtschaft

Wie man ein KMU ubergibt

Nachfolge Die Regelung der eigenen Nachfolge ist eine anspruchsvolle Aufgabe; sie weckt Emotionen, ist einmalig
und komplex. Eine gute Losung setzt voraus, dass das Thema friih angepackt wird.

Die Kunst der Nachfolgte besteht
darin, eine Win-win-Situation
entstehen zu lassen. Der Uberge-
ber sieht primér sein Aufbauwerk,
den Wert und die Arbeitsplitze.
Der Ubernehmer will eine erfolg-
reiche Firma in einem intakten
Markt kaufen; seine Investition
soll sicher sein und rentieren.
Scheiterungsgriinde gibt es viele:
fehlende Konkurrenzfihigkeit,
Maingel beim Personal, volle Ab-
hingigkeit vom Ubergeber, zu
spate Nachfolgeplanung. Eine er-
fahrene Begleitperson, zum Bei-
spiel aus der Organisation Adla-
tus Schweiz, kann sicher durch
die Klippen lotsen.

Zielsetzung

Die erste Grundsatzfrage ist, ob
fahige Nachkommen willens sind,
das Unternehmen weiterzufiih-
ren oder ob die Firma an Mit-
arbeitende oder extern verkauft
werden soll. Wiahrend bei einer
externen Verdusserung die finan-
zielle Abwicklung wichtig ist,
steht bei der internen Regelung
der finanzielle Ausgleich unter
den Nachkommen im Vorder-
grund.

Rahmenbedingungen

e Spitestens mit 55 Jahren sollte
der Unternehmer sich und die
Firma aktiv vorbereiten (Kandi-
daten kdnnen spiter gesucht wer-
den!). Wenn der fihige und willige
Nachfolger bereits im Betrieb ist,
so ist der Ubergang kiirzer und
einfacher; bei einer externen Lo-
sung ist er langer und komplexer.
e Das Unternehmen soll fiir den
Verkauf attraktiv sein (oder zu-
erst gemacht werden).

e Unternehmens-Fitness: Wie
steht es um die Zukunftsfihigkeit
der Firma? (Strategie, Markt,
Konkurrenzfihigkeit, Know-how,
Organisation, Wachstumschan-
cen).

Steuern und Vorsorge

Steuer- und Vorsorgefragen sind
komplex und individuell; profes-
sionelle Hilfe ist unabdingbar.

AG und GmbH

e Wenn die AG oder GmbH min-
destens fiinf Jahre im Handels-
register eingetragen ist, so ist der
Verkauf von Aktien respektive
Anteilen an der GmbH in der
Regel steuerfrei.

o Ubernimmt der Verkiufer die
Liegenschaft, so fallen im Unter-
nehmen Steuern an fiir die
Grundstiickgewinne sowie die
wiedereingebrachten Abschrei-
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Hans P. Blatter: «Spatestens mit 55 Jahren sollte der Unternehmer sich und die Firma auf die Nachfolge vorbereiten.» v/a

bungen; der Unternehmer be-
zahlt Vermogenssteuern: amtli-
cher Wert minus Hypotheken so-
wie Einkommenssteuer: Eigen-
mietwert oder Mieteinnahmen.

e Auf stillen Reserven lasten la-
tente Steuern, die noch nicht be-
zahlt sind. Der Kaufer wird unter
Umsténden eine Reduktion in
diesem Umfang anstreben.

Personengesellschaft

¢ Die Praktikermethode ist eine
von mehreren Moglichkeiten,
nach denen die Steuerbehérden
den Verkehrswert ermitteln: Er-
tragswert mal 2 plus Substanz-
wert, durch 3.

¢ Eine Personengesellschaft kann
nur ihre Assets verkaufen, zusétz-
lich eventuell einen begriindeten
Goodwill.

e Wird die Firma an die Kinder
vererbt beziehungsweise ver-
schenkt, iibernehmen die Kinder
allenfalls unversteuerte stille Re-
serven und damit eine «latente
Steuerlast».

¢ Besteht eine Deckungsliicke in

der Pensionskasse des Unterneh-
mers, so kann er einen Einkauf ti-
tigen und diesen vom steuerbaren
Einkommen abziehen.

Situationsanalyse

Die betriebswirtschaftliche Ana-
lyse erfasst Mitarbeitende, Stra-
tegie, Stirken und Schwichen,
Chancen und Risiken, die Ab-
schliisse der letzten drei bis fiinf
Jahre, Organisation. Aufgrund
der Analyse konnen die Méngel
vor dem Verkauf wihrend einem
oder zwei Jahren behoben wer-
den. Ohne Strategie oder Stirken,
mit schwachem Know-how, bietet
die Firma dem Kéufer keine gute
Basis fiir seine Zukunft als Unter-
nehmer.

Bewertungskriterien

Neben den erarbeiteten Finanz-
zahlen der letzten Jahre findet
eine Anzahl Erfolgskriterien zu-
sédtzliche Beachtung. Die Finanz-
zahlen resultieren aus diesen Fak-
toren. Es sind dies der Unterneh-
mer, die Marktposition, Kunden-
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struktur, Konkurrenzfihigkeit,
Kundenbindung, die Mitarbeiten-
den und ihre Fihigkeiten sowie
die Innovationsfihigkeit. Die
Unternehmensbewertung sollte

nach verschiedenen Modellen
durchgefiithrt werden. Der be-
zahlte Preis entsteht durch Ange-
bot und Nachfrage, deshalb sind
aufwendige und teure Berech-
nungen nicht sinnvoll.

Vorbereitungen

Esklingt banal, aber in vielen Fir-
men haben sich mangelhafte Ab-
laufe, Gewohnheiten oder Unord-
nung so etabliert, dass sie intern
nicht mehr wahrgenommen wer-
den, jedoch externen Interessen-
ten sofort auffallen. Ein vom
Treuhinder unabhingiger Ex-
perte ist flir anonyme Erstgespra-
che geeignet und wirkt bei den
Kandidaten glaubwiirdiger. Er
muss in der Lage sein, strategi-
sche und operative Massnahmen
vorzuschlagen und einen Busi-
nessplan zu erstellen.

Verhandlungen

Bei der familieninternen Nach-
folge sollten maglichst klare Ver-
héltnisse in Bezug auf Beteili-
gung, Verantwortung und Kom-

Je vier wichtige Fragen

An den Ubergeber:

* 1. Ist Ihre ordentliche Pensio-
nierung in fiinf Jahren oder
sogar friher?

¢ 2. Ist Ihre Firma fiir den Ver-
kauf vorbereitet? (Marktstel-
lung, Mitarbeitende, Know-
how, Gewinn, Ziele, Strategie).
¢ 3. Haben Sie intern eine
tragende Organisation oder ist
alles auf Sie fokussiert?

* 4. Haben Sie ein privates
Budget fiir Ihren dritten Lebens-
abschnitt erstellt?

An den Ubernehmer

e 1. Knnen Sie auch dann

ruhig schlafen, wenn Sie nicht

wissen, wie viel Sie im nachs-

ten Jahr verdienen werden?

e 2. Kénnen Sie das Produkt /

die Dienstleistung verkaufen?

Sprechen Sie gerne mit Kunden

und Personen, die Sie als Kun-

den gewinnen mochten?

* 3. Sind Sie gewohnt, Verant-

wortung zu tragen, Personal

einzusetzen, zu delegieren und

nach Zielen zu fithren?

* 4. Haben Sie eine Losungs-

idee fiir die Kauffinanzierung?
hpb

petenzen geschaffen werden. Wo
zusétzliche Regelungen notig
sind, kann ein Aktionirsbin-
dungsvertrag sinnvoll sein.

Fiir einen externen Verkauf ist
eine Verkaufsdokumentation mit
professionellem Eindruck sowie
der Erstbesuch wichtig. Die Eig-
nung der Interessenten wird nach
einem Anforderungsprofil ge-
priift: hat der Kandidat die not-
wendige fachliche und betriebs-
wirtschaftliche Kompetenz, passt
sein Stil zur heutigen Unterneh-
menskultur, bringt er Erfahrung
im Verkauf sowie in der Fithrung
mit, wie waren seine bisherigen
Leistungen.

Die Nachfolgeregelung muss
nach einem vorbestimmten Ab-
lauf angegangen werden, der sich
in der Praxis bew#hrt hat. Ohne
Systematik und Erfahrung ris-
kiert der Prozess festzufahren
oder sogar zu scheitern.

Hans P. Blatter, Adlatus

Link: www.bielertagblatt.ch

“ Der vorliegende Text ist eine
gekiirzte Fassung. Den ganzen
Text finden Sie als PDF auf der
BT-Homepage.

NACHRICHTEN

Etihad
Auf eigene Faust
ins Tessin fliegen

Die Fluggesellschaft Etihad Re-
gional erwigt, in Eigenregie zwi-
schen Ziirich und Lugano zu flie-
gen. Bis zum im Oktober begin-
nenden Winterflugplan tut sie
das noch im Auftrag der Swiss.
Die Swiss lidsst den sogenannten
Wetlease-Vertrag aber auslaufen.
Statt der fritheren Darwin Air-
line, die nach dem Einstieg von
Etihad in Etihad Regional umbe-
nannt wurde, lasst Swiss die vier
Fliige nach Lugano und zuriick
von der Tyrolean Airways durch-
fiihren. Diese ist eine Tochter
der Austrian Airlines (AUA), die
wie die Swiss zum Lufthansa-
Konzern gehort. sda

onne, Strand, Cocktails
S und ein ausgeraubtes Ho-

telzimmer. Schon so man-
che Traumferien wurden plotz-
lich zum Albtraum, weil Diebe
die Wertsachen von Touristen ge-
stohlen haben. Das richtige Ver-
halten kann ein béses Erwachen
verhindern.

Fiir Schmuck, eine teure Kame-
ra oder Bargeld ist der Hotelzim-
mersafe der richtige Aufbewah-
rungsort. Falls Sie im Zimmer
tiber keinen Safe verfiigen oder
dieser zu klein ist, geben Sie Ihre
Wertgegenstdnde in die Obhut
des Hotels. Schliessen Sie Ihr
Zimmer immer ab, und deponie-
ren Sie keinesfalls die Schliissel
unter der Fussmatte - ein Lang-

finger kénnte Sie dabei beobach-
ten.

Wertgegenstdnde sollten nie-
mals offen sichtbar in Threm
Zimmer zuriickbleiben. Was als
wertvoll zu betrachten ist, richtet

RATGEBER

Daniel
Tschannen

Tatort
Hotelzimmer

sich nach dem allgemeinen Ein-
kommensniveau Ihres Reiselan-
des. Ein Parfum oder eine teure
Sonnenbrille sind in manchen
Ldndern ein Luxusgut, das sich
viele Einheimische nicht leisten
kénnen. Fiihren Sie das Hotelper-
sonal nicht in Versuchung!

Melden Sie Diebstdhle in Threm
Hotelzimmer unmittelbar dem
Hotelier. Die Haftung des Hote-
liers ist abhdngig vom nationalen
Recht Ihres Ferienlandes. Fiir die
von Gdsten mitgebrachten Sachen
wird in der Schweiz gesetzlich bis
1000 Franken gehaftet. Aller-
dings iibersteigt zum Beispiel ein
Laptop diesen Wert in den meis-
ten Fillen.

Diebstdhle sind durch die
Hausrat- oder Reiseversicherung
gedeckt - sofern die Police den
Zusatz «einfacher Diebstahl aus-
wdrts» oder eine entsprechende
Deckung beinhaltet. Geldwerte,
unter anderem Bargeld, sind bei

einfachem Diebstahl auswdrts
wie auch im Hotelzimmer nicht
versichert.

Die Héhe der Versicherungs-
summe fiir den einfachen Dieb-
stahl auswdrts kann von IThnen
individuell gewdhlt werden und
richtet sich nach Threm Bedarf.
Fiir wertvolle Schmuckstiicke
oder Uhren kann auch eine Wert-
sachenversicherung abgeschlos-
sen werden. Diese gilt zu Hause
wie auch weltweit auf Reisen.

Wenn Sie in Bezug IThrer Versi-
cherungsdeckung unsicher sind,
empfehle ich Ihnen eine Uberprii-
fung Ihres Versicherungsschut-
zes vor Ferienbeginn. Somit kann
eine Anpassung der Deckung
noch vorgenommen werden.

Info: Daniel Tschannen ist General-
agent der Mobiliar-Versicherung
in Biel. Kontakt tiber Telefon

032 327 29 00 oder per E-Mail an
daniel.tschannen@mobi.ch.
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Zurich Versicherung
Noch keine Details

zu Stellenabbau

Der Chef der Zurich Versiche-
rung, Martin Senn, will weiterhin
keine Details zum geplanten Ab-
bau von 800 Stellen preisgeben.
Von einer Restrukturierung will
Senn nicht sprechen. Der Kon-
zern miisse sich Marktédnderun-
gen anpassen, sagte er in einem
Interview. Ein Drittel der Stellen
diirfte am Hauptsitz in Ziirich
wegfallen. Genaueres soll am

7. August bei der Vorstellung der
Halbjahresresultate folgen, wie
Senn der Zeitung «Le Temps»
sagte. Die 800 Stellen wiirden
nicht nur durch Entlassungen
abgebaut, es sollen auch vakante
Stellen aufgehoben werden. sda



