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UNTERNEHMENSBEITRAG - INTERVIEW

«Es ist das grosste Geschaft im Leben»

Einen Unternehmensnachfolger zu finden, erfordert viel Vorbereitung und Erfahrung. Andreas Schubert weiss, worauf es
ankommt und wie der Verkauf zum Erfolg wird.

Herr Schubert, man liest immer wie-
der, dass Unternehmen die Nachfol-
geregelung vernachldssigen wiirden.
Ist da etwas dran?

Dies deckt sich nicht mit meinen
Erfahrungen. Es gehort geradezu
zur DNA eines erfolgreichen Unter-
nehmers, dass er oder sie strategi-
sche Entscheidungen trifft und die
Weichen fiir die Zukunft stellt. Wer
ein gesundes Unternehmen fiihrt
und tiber marktfahige Produkte und
Dienstleistungen verfiigt, nimmt die
Nachfolge proaktiv in Angriff und
wird beim Verkauf Erfolg haben.

Wann ist der richtige Moment fiir
eine Nachfolgeregelung?

Im Lebenszyklus einer Firma ist
die Nachfolgeregelung wahrschein-
lich die grosste und wichtigste Trans-
aktion, welche die Person, die das
Unternehmen innehat, macht — auch
was die Verantwortung gegentiber
den Mitarbeitenden angeht. Zumeist
wird eine Unternehmensnachfolge
mit dem Alter 60 plus in Verbindung
gebracht. Ist der Zeitpunkt gut, kann
man einen solchen Entscheid jedoch
auch schon vorher treffen. Wir ma-
chen die Erfahrung, dass sich immer
mehr jiingere Unternehmer bereits
Gedanken um eine Nachfolge machen.
Denn manchmal ergibt es mehr Sinn,
das Unternehmen genau dann zu ver-
dussern, wenn die Gewinne sprudeln,
die Arbeit Spass macht und kein Ver-
kaufsdruck da ist.

Vor 15 Jahren wurden 60 Prozent der
Unternehmen innerhalb der Familie
weitergegeben. Heute sind es nur
noch 40 Prozent. Wie kommt das?
Immer mehr Kinder méchten nicht
zwingend ins Geschéft der Eltern ein-
steigen, weil sie einen anderen Bil-

dungsweg eingeschlagen haben und
der Arbeitsmarkt attraktive Perspek-
tiven bietet. Auch hat der Einfluss
der Eltern auf die Berufswahl der
Kinder abgenommen. Davon abge-
sehen waren vor 15 bis 20 Jahren
die Moglichkeiten, ein Unternehmen
zu verkaufen, ldngst nicht so gut wie
heute — was auch am Internet liegt.
Der Markt ist viel transparenter und
es gibt mehr Spezialisten, die beim
Verkauf unterstiitzen.

EIN PERSPEKTIVEN-
WECHSEL IN DIE SICHT
DES KAUFERS IST BE-

SONDERS HILFREICH

Wie weit im Voraus sollte die Nach-
folge in Angriff genommen werden?

Frither hatte man fast nur famili-
eninterne Ubergaben, die mit durch-
schnittlich finf Jahren viel Zeit in
Anspruch nahmen. Da es heute immer
mehr Verkdufe an Dritte gibt, deren
Abwicklung lediglich rund eineinhalb
Jahre in Anspruch nimmt, muss auch
nicht mehr so sehr im Voraus damit
begonnen werden.

Sie konzentrieren sich vor allem auf
Verkdufe an Dritte. Welche Aspekte
gilt es fiir Sie als Transaktionsbera-
ter bei der Nachfolgeregelung zu
beriicksichtigen?

Wir unterteilen den Verkaufspro-
zess in vier Phasen — Vorbereitung,
Vermarktung, Verhandlung und
Verkauf. Vor allem die Vorbereitung
und Vermarktung werden héaufig
unterschatzt. Da es in jeder Phase
bestimmte Erfolgsfaktoren gibt, ist
es nie sinnvoll, eine Abkiirzung zu

wahlen. Grundsatzlich lasst sich ein
Unternehmen, das nicht so sehr vom
Inhaber oder weiteren Schliisselperso-
nen abhéangig ist, leichter verkaufen.
Auch ist es ratsam, nicht betriebs-
notwendige Vermogenswerte, wie
Immobilien, zu reduzieren.

Und dann geht es darum, das Unter-
nehmen attraktiv darzustellen und
realistisch zu bewerten ...

Ja, richtig. Deshalb verwenden
wir sehr viel Zeit fiir die Bereinigung
der Geschéiftszahlen, damit wir die
betriebswirtschaftliche Leistungs-
fahigkeit herausstellen kénnen, und
zwar unabhédngig von steuerlichen
Optimierungen oder Einmaleffekten.
Zudem schauen wir das Unternehmen
aus K&ufersicht an — wo sind Chancen
und wo sind Risiken?

Welche Kniffe gibt es, den «richti-
gen» Preis zu bestimmen?

Fir die Vermarktungsphase
braucht es einen realistischen Preis.
Esist wichtig, dass wir unseren Man-
danten aufzeigen, welche Konsequen-
zen es hat, wenn er etwa bei einem zu
hohen Preis bleibt. Versetzt man sich
in die Kduferschaft, féllt es leichter,
einen objektiven Verkaufspreis zu
bestimmen. Wer mehrere konkrete
Interessenten gewinnt, hat eine stér-
kere Verhandlungsposition und kann
damit einen besseren Verkaufspreis
erzielen — auch hier soll der Markt
spielen.

Inwiefern spielen auch Emotionen
in den Verhandlungen eine Rolle?
Die Unternehmensnachfolge ist
fiir die meisten ein einmaliges Ereignis
und der Weg dahin mit vielen Hochs
und Tiefs und eben auch Emotionen
verbunden. Wir konnen als Berater die

Ereignisse einordnen und die Inhaber
entlasten.

Gefiirchtet sind so manche Stol-
persteine. Wie lassen sich diese im
Laufe der Abwicklung aus dem Weg
zu raumen?

Geheimnisse kann man nicht
verkaufen. Jeder Kdufer braucht In-
formationen und gleichzeitig muss
man sich tiberlegen, was man wann
kommuniziert. Den Kommunikations-
fluss kontrollieren und die richtigen
Botschaften zum richtigen Zeitpunkt
senden: Nur so kann man Vertrauen
schaffen. Dieses Vertrauen ermoglicht
dann zielfiihrende Verhandlungen und
fiihrt in den meisten Fallen zum Erfolg.
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