Strategie & Management

Nachfolgeregelung

Der Prozess des
Unternehmensverkaufs

Das Thema «Nachfolgeplanung» bewegt die KMU-Landschaft Schweiz. Die Planung ist

jedoch nur die halbe Miete. Entscheidend fir eine erfolgreiche Nachfolgeregelung ist ein

strukturierter Verkaufsprozess. Ein Leitfaden aus der Praxis.

> Yves Stiess

Steht die Nachfolgeregelung des eigenen
Unternehmens an, verfolgen Firmenin-
haber meist identische Ziele. Einerseits
mochten sie ihr Unternehmen in best-
mogliche Hiande iibergeben, andererseits
soll fiir das mit Herzblut erschaffene Le-
benswerk ein angemessener Verkaufs-
preis erzielt werden. Beides ist moglich.
In der Praxis hat sich ein klar definierter
Prozess bewéahrt. Eine Anleitung in fiinf
Schritten.

Schritt 1:

Analyse & Vorbereitung

In der Startphase werden die Zahlen und
Fakten des Unternehmens zusammenge-
tragen. Dies erfordert eine gut dokumen-
tierte und vor allem aktuelle Buchhal-
tung. Die Aufbereitung der Daten ist fiir
die folgenden Vorbereitungsmassnah-
men von Bedeutung:

1. Die Bewertung des Unternehmens bil-
det die Grundlage fiir die Festlegung des
Verkaufspreises. Zur Bestimmung eines
aussagekraftigen Unternehmenswertes
muss die Buchhaltung um steueropti-
mierte Massnahmen bereinigt werden.

2.Das Unternehmen sollte fiir eine erfolg-
reiche Vermarktung in einer verstandli-
chen und verkaufsférdernden Form pré-

sentiert werden. Dazu eignet sich ein
ausfiihrliches Firmenexposé. Folgende
Informationen sind fiir den Kaufer von
Interesse:

> Unternehmensgeschichte

> Geschéftsmodell

> Marktstellung

> Organisation, Personal

> Wichtige buchhalterische Kennzahlen
> Stérken und Zukunftspotenzial

> Verkaufspreis

Schritt 2:

Kéaufersuche

Der Schliissel zum Erfolg liegt darin,
moglichst viele potenzielle Kaufer zu ge-
nerieren. So entsteht eine Dynamik im

kurz & biindig

> Sauber dokumentierte Unterlagen
fordern das Vertrauen.

> Zahlreiche potenzielle Kdufer ver-
starken die Dynamik eines Ver-
kaufsprozesses.

> Eine parallele Verhandlungsfih-
rung mit mehreren Kaufkandida-
ten starkt die Verhandlungsposi-
tion des Verkaufers.

Verkaufsprozess, welche die Position des
Verkéufers starkt und die Chance auf ei-
nen erfolgreichen Verkauf signifikant
erhoht. Um diese Kaufer zu erreichen,
braucht es ein Vermarktungskonzept.
Ahnlich wie bei einer Produkteinfiihrung
muss das Projekt «Firma verkaufen» iiber
verschiedene Vertriebskanéle gestreut
werden. Die Vermarktung kann tiber di-
gitale Vermittlungsplattformen erfolgen
oder durch das Inserieren in Fach- und
Branchenzeitschriften. Wertvolle Kon-
takte bieten auf Nachfolgel6sungen spe-
zialisierte Beratungsunternehmen, wel-
cheaufein Kdufernetzwerk zuriickgreifen
und spezifische Kauferprofile evaluieren
konnen.

Wichtig ist, bei der Kaufersuche mog-
lichst diskret vorzugehen. Es ist ratsam,
dasFirmenexposé nur im Gegenzug einer
Vertraulichkeitserkldrung zur Verfiigung
zu stellen. Denn Geriichte {iber den mog-
lichen Verkauf des Unternehmens brin-
gen unndtige Unruhen.

Schritt 3:

Kéauferselektion

Sobald ein potenzieller Kdufer konkretes
Interesse signalisiert, empfiehlt es sich,
ein Interessensbekundungsschreiben zu
verlangen. In diesem Schreiben soll sich
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der Kaufer vorstellen und seine Kaufmo-
tivation mitteilen. Diese Massnahme er-
moglicht eine erste Triage und vermeidet
Leerlaufe.

Bestehen keine Zweifel an den Absichten
des potenziellen Kéufers, ist es an der
Zeit, dass sich die Parteien kennenler-
nen. Dieses Treffen bietet dem Kéufer die
Gelegenheit, vertiefte Fragen zum Un-
ternehmen zu stellen. Neben den harten
Fakten spielen aber auch die zwischen-
menschlichen Aspekte zwischen dem
Kaufer und dem Verkaufer eine Rolle.
Dem Kaufer steht eine bedeutende Inves-
tition bevor. Aus Verkaufersicht ist es
deshalb zentral, Vertrauen aufzubauen
und Transparenz zu schaffen. Preisver-
handlungen sind in einem Erstgesprach
zu vermeiden. Ziel ist es, dass der Kéau-
fer eine solide Entscheidungsgrundlage
erhalt.

Schritt 4:

Verhandlung und Due Diligence
Nach einem positiven Kaufentscheid ist
ein unverbindliches Angebot die logische
Konsequenz. Bei der Formulierung des
Angebots soll der Kaufer zum Kaufpreis
Stellung nehmen. Weiter sind Zahlungs-
modus, gewiinschter Ubernahmezeit-
punkt sowie die Vorstellungen beziiglich
Einarbeitungszeit wichtige Entschei-
dungskriterien fiir den Verkaufer. An-
hand dieser vier Kernpunkte kann der
Verkéufer einschitzen, ob ein nichster
Schritt mit dem jeweiligen Kandidaten
Sinn ergibt. Bis zu diesem Zeitpunkt
wurden weder Geschéiftsgeheimnisse des
Unternehmens offengelegt, noch eine Fir-
menbesichtigung durchgefiihrt. Das un-
verbindliche Angebot sollte moglichst
frith im Prozess eingeholt werden. Einer-
seits kann so die Seriositat des Kaufers
eingeschétzt und andererseits konnen di-

vergierende Vorstellungen frithzeitig aus-
geraumt werden.

Damit die erwdhnte Dynamik, welche
sich aus der Vielzahl von Kédufern ergibt,
genutzt werden kann, ist eine parallele
Verhandlungsfiihrung entscheidend. Die
Abhéngigkeit von einer Kduferpartei kann
zu enormen Verzogerungen im Verkaufs-
prozess fiihren, weil der Verkdufer den
Bedingungen des Kéufers ausgeliefert ist.

Verhandlungen sind oftmals von Emotio-
nen gepragt. Es liegt in der Natur der Sa-
che, dass Kédufer und Verkiufer unter-
schiedliche Sichtweisen zu Preis und
Konditionen haben. Vermeintlich ab-
surde Bedingungen des Kaufers sollten
auf Verkauferseite nicht personlich auf-
gefasst werden. In den Verhandlungen
sind Verkaufer gut beraten, wenn sie von
einem Experten begleitet werden. Ein Be-
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rater ist in der Lage, Emotionen zu ent-
schirfen und konstruktive Loésungen zu
erarbeiten. Erfahrungsgemass scheitern
Verhandlungen oftmals aufgrund von
Missverstandnissen oder unausgespro-
chenen Bediirfnissen.

Bei Einigkeit in den wesentlichen Punk-
ten wird dem Kaufer die Moglichkeit er-
offnet, eine Sorgfaltspflichtpriifung, die
sogenannte Due Diligence, durchzufiih-
ren. Im Rahmen der Due Diligence wer-
den dem Kaufer detaillierte Daten / In-
formationen zu den Themen Finanzen,
Steuern und Recht offengelegt. Der Kéu-
fer vergewissert sich auf diesem Weg,
dass die bisher dargestellten Informatio-
nen und gemachten Aussagen den Tat-
sachen entsprechen. Eine Besichtigung
des Unternehmens vor Ort rundet die Due
Diligence ab.

Schritt 5:

Durchfiihrung der Transaktion
Istdie Due Diligence abgeschlossen, wer-
den die Vertrage ausgearbeitet. Bei der
Erstellung des Kaufvertrages ist zu beach-
ten, dass die gidngigen Vertragselemente
wie Parteien, Gegenstand, zeitliche Ab-

folge, Preis, Preisbasis, Kaufpreiszah-
lung, Eigentumsiibertragung und Ge-
wéhrleistungen / Zusicherungen geregelt
werden. Standardvertrédge sind zu ver-
meiden, weil die individuellen Bediirf-
nisse der Parteien nicht generalisiert wer-
den konnen.

Bei der Transaktionsabwicklung gibt es
immer ein Verpflichtungs- und ein Verfii-

gungsgeschéft. Mit der Unterzeichnung
des Kaufvertrages gehen die Parteien das
Verpflichtungsgeschéft ein. Um die Ver-
bindlichkeit des Kaufvertrages zu un-
terstreichen, ist es ratsam, eine Kaufpreis-
anzahlung zu vereinbaren. Am Tag der
Verfligung geht schliesslich das Eigentum
anden Aktien, Stammanteilen oder ausge-
wiéhlten Aktiven auf den Kaufer iiber. Erst
wenn der Kaufvertrag und sémtliche Voll-
zugsdokumente unterzeichnet und ausge-
handigt wurden, kann die Firma auf den
neuen Eigentiimer tibertragen werden.

Fazit

Der Unternehmensverkauf lebt von der
Dynamik. Mehrere konkrete Kaufer er-
moglichen dem Verkéufer die Prozessho-
heit. Nur wenn er in der Lage ist, Regeln
und Tempo selbst zu bestimmen, kann
der Verkauf in einem iiberschaubaren
Zeitrahmen durchgefiihrt werden. Der
Verkaufsprozess ist zeitintensiv und birgt
diverse Hiirden, an welchen die Parteien
scheitern kdnnen. Manchmal ist es nur
ein Wort, welches den Verlauf in eine
vollig andere Richtung lenkt. Die Praxis
zeigt, dass ein erfahrener Transaktions-
spezialist, als Drehscheibe zwischen Ver-
kaufer und Kaufer, den optimalen Prozes-
sablauf sicherstellen und vermeintliche
Sackgassen mit konstruktiven Losungen
umgehen kann. «

Yves Siiess

Partner, Business Transaction AG
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