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Wir kénnen die Zeit nicht anhalten, doch wir kénnen sie gestalten.
Nachfolge lasst sich nicht vermeiden, doch sie Idsst sich planen. Je
friher diese Planung einsetzt, umso grosser ist der verbleibende
Gestaltungsspielraum. Jede Nachfolgeregelung beinhaltet die Chance
« das eigene Lebenswerk zu sichern,

 einem Unternehmen neue Impulse zu vermitteln und

* lange gehegte personliche Traume und Projekte zu verwirklichen.

Als Unternehmer, als Unternehmerin sind Sie gewohnt, Chancen zu
ergreifen und Hindernisse zu Uberwinden. Die Regelung der Nachfolge
ist eine unternehmerische Aufgabe. Gehen Sie sie rechtzeitig an!

Die vorliegende Broschiire kann lhnen dabei als Wegweiser dienen.

Sie ist in einer Gruppe von Fachleuten aus den Bereichen Wirtschafts-
prifung, Steuern, Treuhand und Recht erarbeitet worden. Diese
Expertinnen und Experten sind in ihrer beruflichen Praxis immer wieder
mit der Herausforderung Unternehmensnachfolge konfrontiert.
Daraus ist der Wunsch entstanden, die eigenen Erfahrungen im Sinne
von «best practice» Empfehlungen weiterzugeben. Unser Ziel ist es,
dass auch Ihre Nachfolgeregelung erfolgreich sein wird!

Wir unterstltzen Sie gerne dabei!

Aargauische Kantonalbank
EXPERTsuisse Sektion Aargau
Fachhochschule Nordwestschweiz
Die Mitglieder der Expertengruppe



«Ein effektiver Unternehmer ist ein Unternehmer,
der den Nutzen seines Unternehmens fir seinen
Nachfolger steigert.»

Stefan Merath
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Projekt Nachfolgeregelung

Die Regelung der Nachfolge benétigt Zeit. Persdnliche und familiare,
aber auch betriebswirtschaftliche, rechtliche, finanzielle und steuerliche
Fragen bedurfen der Klarung. Zahlreiche Schritte missen geplant,
entschieden, umgesetzt und Uberpriift werden.

Die Ubergabe oder Ubernahme eines Unternehmens ist fir die Beteilig-
ten in der Regel ein einmaliges Ereignis. Der situative Einbezug von
Fachleuten ist deshalb ratsam, wenn innerhalb einer begrenzten Zeit-
spanne ein definiertes Ziel erreicht werden soll. Dank effizientem Pro-
jektmanagement wird das Vorhaben in planbare Schritte unterteilt, und
die Komplexitat der Unternehmensnachfolge lasst sich beherrschen.

Eine Projektleitung ist zustéandig fur Beratung, Planung, Koordination
sowie Kontrolle und Mithilfe bei der Umsetzung der einzelnen Schritte.
Sie spricht sich mit der Auftraggeberin oder dem Auftraggeber ab.
Eine externe Person mit diesen Aufgaben zu betrauen, kann Sie
wesentlich entlasten. Gutes Projektmanagement wird lhnen viel Zeit
und Muhe ersparen. Besprechen Sie den zeitlichen und finanziellen
Aufwand fir das Projekt Nachfolgeregelung mit Threm Berater, Ihrer
Beraterin. Definieren Sie gemeinsam Ziele und setzen Sie Termine und
Verantwortlichkeiten fest: Wer soll bis wann welche Leistung erbrin-
gen? Dabei lohnt es sich, vom Groben ins Detail zu planen. Legen Sie
zu jeder Prozessphase Meilensteine fest.

Best Practice Grundsatze

A Projektleitung

Die Begleitung und Koordination des gesamten Prozesses durch eine kompetente
Person ist entscheidend fur die erfolgreiche Durchfiihrung des Projektes. Die bera-
tende Person fuhrt durch die einzelnen Phasen. Sie stellt neben Fachkompetenz
ausreichend Zeit und fachliche Verbindungen zur Verfigung, damit das Projekt mit
ausreichender Fahrt unterwegs ist.

B Projektkosten
Eine seridse Offerte enthalt eine Gesamtkostenschéatzung sowie eine Kostenschatzung
fur die einzelnen Phasen des Nachfolgeprozesses.

C Projektmeilensteine

Legen Sie gemeinsam mit Ihrem Berater, Ihrer Beraterin verbindliche Meilensteine fest,
die jeweils den Abschluss einer Phase bilden. Die Erreichung des Meilensteins wird
schriftlich dokumentiert, z.B. in Form von Protokollen, Berichten oder Vereinbarungen.




Faimess als Grundlage
des Prozesses

Die Ubergabe eines Unternehmens betrifft nicht nur den Unternehmer,
die Unternehmerin, sondern auch ihre Familien und eventuell vorhan-
dene weitere Anteilseigner. Die Regelung von Eigentums-, Fiihrungs-
und Vermogensnachfolge ist fur die Beteiligten immer auch eine Frage
der Gerechtigkeit. Sobald es um die Verteilung von Aktien, Vermédgen,
Fuhrungspositionen und Verwaltungsratssitzen geht, prallen in Unter-
nehmen und Familie mitunter unterschiedliche Gerechtigkeitsvorstel-

Fairness im
Nachfolgeprozess:
* Kommunikation
* Partizipation

* Transparenz

1. Schritt: Situationsanalyse
Situationsbericht
Projektofferte

2. Schritt: Losungsmoglichkeiten erarbeiten
Nachfolgeszenarien

3. Schritt: Lésungsmaoglichkeiten beurteilen
Nutzwertanalyse
Entscheid

4. Schritt: Nachfolger- bzw. Kaufersuche
Angebote von Kaufinteressierten

5. Schritt: Verhandlungen
Einigung Uber alle Eckpunkte

6. Schritt: Vertrage
Vertragsabschluss (Signing)

7. Schritt: Umsetzung
Vertragserfillung (Closing)
Schlussbericht




lungen aufeinander. Viele Unternehmer und Unternehmerinnen dro-
hen dabei in einen Konflikt zu geraten: Als Eltern méchten sie alle ihre
Kinder gleich behandeln, als Unternehmer und Unternehmerinnen
sind sie gewohnt, Leistung zu honorieren.

Die Erfahrung zeigt, dass die Fairness eines Entscheidungsprozesses
mindestens so wichtig ist, wie die subjektiv empfundene Fairness
des Ergebnisses. Wir kénnen eine Entscheidung, die wir als Resultat
eines fairen Aushandlungsprozesses erleben, leichter akzeptieren,
selbst wenn sie zu unseren Ungunsten ausfallt, als einen Willktrakt.
Der Grundsatz der Fairness im Nachfolgeprozess basiert auf den drei
Prinzipien Kommunikation, Partizipation und Transparenz.

Kommunikation

Unausgesprochene und unrealistische Erwartungen sind eine haufige
Ursache von Missverstandnissen und Enttduschungen. Eine Vorausset-
zung fur das Auffinden von tragfahigen Nachfolgelosungen ist des-
halb, dass alle betroffenen Familienmitglieder die Gelegenheit erhalten,
ihre Erwartungen und Vorstellungen zu dussern. Sind sich alle Anteils-
eigner einig, dass das Unternehmen verkauft werden soll? Gibt es

eine gemeinsame Vorstellung Uber den ungefdhren Wert des Unter-
nehmens? Je komplexer ein Unternehmen ist, je mehr Generationen,




Familienstdmme oder aktive und passive Eigentimer daran beteiligt
sind, umso wichtiger wird es, in diesen Fragen bereits zu Beginn des
Prozesses Klarheit zu schaffen.

Partizipation

Sofern es sie direkt betrifft, sollten Familienmitglieder und Gesellschafter
die Maglichkeit bekommen, sich aktiv in die Diskussion der Familien-
und Unternehmensangelegenheiten einzubringen. Die jingere Genera-
tion ist frihzeitig in die Gesprache zur Regelung der Nachfolge einzu-
beziehen. Ist sie an einer Ubernahme des Unternehmens interessiert?
Falls ja, wie gedenkt sie ihre Eigentums- und allenfalls Fiihrungsverant-
wortung wahrzunehmen? Langfristig werden sich Entscheidungen, die
auf einem partizipativ erarbeiteten Konsens beruhen, als tragfahiger
und bindender erweisen. Das Risiko, dass sie im Nachhinein torpediert
werden, sinkt.

Transparenz

Fairness bedeutet nicht, dass Entscheide stets einstimmig gefallt
werden. Manche Familienmitglieder, Aktionare und Aktiondrinnen
haben aufgrund ihrer Position oder Kapitalbeteiligung mehr Macht und
Einfluss im Entscheidungsprozess als andere. Fairness richtet das
Augenmerk darauf, Entscheidungskriterien und -prozesse transparent
zu machen. Warum ist ein Verkauf des Unternehmens angebracht?
Welche Anforderungskriterien mussen ein Nachfolger, eine Nachfolge-
rin, unabhangig ob familienintern oder -extern, erftllen?

Fairness lehrt, dass eine Vorgehensweise, die von den Beteiligten als
fair empfunden wird, eher geeignet ist, ein Ergebnis hervorzubringen,
das auf breiter Basis akzeptiert wird, selbst wenn es fur einzelne mit
Opfern verbunden ist.

Best Practice Grundsatz

Fairness im Nachfolgeprozess

Fairness im Nachfolgeprozess bildet eine wesentliche Voraussetzung fir eine erfolg-
reiche Regelung der Nachfolge. Sie beruht auf den drei Prinzipien:

* Kommunikation

e Partizipation

e Transparenz
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1. Schritt:

Situationsanalyse

Ziel

Die Situationsanalyse soll einen Uberblick geben tber die aktuelle
Situation des Unternehmens sowie die privaten und familidren
Verhaltnisse und Wiinsche des Unternehmers, der Unternehmerin.
Besondere Starken und mogliche Problemfelder werden identifiziert.

Inhalt

Personliche Analyse: Ermittlung der Winsche, Ziele und Prioritdten
des Inhabers, der Inhaberin und ihrer Familien

* Personliche Absichten

 Familidre Situation

« Bereitschaft zur Ubergabe oder zum Verkauf

« Bereitschaft von Nachkommen zur Nachfolge

* Vermdgensanalyse

 Guter- und Erbrecht

 Steuerliche Analyse

Unternehmensanalyse: Identifikation der Starken und Schwaéchen,

Chancen und Risiken des Unternehmens

» Betriebswirtschaftliche Situation

« Rechtliche Situation (Eigentumsverhéltnisse, vertragliche Verpflich-
tungen)

» Finanzielle Situation

 Steuerliche Aspekte

Instrumente

» Gesprache mit dem Unternehmer, der Unternehmerin
» Workshops mit der Unternehmerfamilie

 Analysen aufgrund von Checklisten

e Kennzahlenanalyse

e Beobachtungen und gezielte Recherchen



Best Practice Grundsatze

A Umfassende Analyse der Ausgangslage

Die Situationsanalyse ist ein vorgezeichneter Weg, der immer vollstandig abgeschritten,
aber nur wo notig vertieft wird. Die Situationsanalyse erfolgt ztigig, ohne sich in den
Details zu verlieren und ohne bereits Losungen vorzuspuren.

B Analyseebenen: Unternehmer/in und Unternehmen

Die Situationsanalyse richtet den Fokus nicht nur auf das Unternehmen, sondern
auch auf die Absichten und Bedurfnisse des Unternehmers, der Unternehmerin und
ihrer Familien.

C Beteiligte Personen

Hauptansprechperson in dieser Phase ist der Unternehmer, die Unternehmerin. Die
Fachperson klart zusammen mit ihnen ab, ob es im Sinne der Fairness des Nachfolge-
prozesses nétig und sinnvoll ist, weitere Personen (z.B. Kinder, Partnerin, Partner
usw.) einzubeziehen.

Projektmeilenstein
* Bericht zur Situationsanalyse
* Projektofferte
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2. Schritt:

Losungsmoglichkeiten erarbeiten

Ziel

Ziel ist es, in dieser Phase mehrere Nachfolgeszenarien zu entwickeln.
Es gilt, unvoreingenommen eine mdéglichst breite Palette von Lésungs-
varianten in Betracht zu ziehen.

Inhalt: Nachfolgeszenarien

Die Abbildung unten zeigt einige grundlegende Nachfolgeszenarien

auf. Der Unternehmer, die Unternehmerin und ihre Berater stehen in

dieser Phase vor folgenden Fragestellungen:

* Welche Losungsansatze sind ausgehend von der Situationsanalyse
denkbar?

 Gibt es mehrere Lésungsansatze?

« Soll das Eigentum des Unternehmens in der Familie verbleiben?

« Soll die Fihrung des Unternehmens in der Familie verbleiben?

Ubergabe Ubergabe
ausserhalb der Familie innerhalb der Familie

Nichts tun:

«Nach mir die Sintflut»

Ein oder mehrere

Familiennachfolger
Management Nachfolge-

Realteilung
Buyout optionen
Family Buyout
Going Public

Errichtung Einsetzen eines
einer Stiftung Fremdmanagements

Liquidation

Verkauf an Dritte




Fallbeispiel

Bei der Senior AG haben sich drei mogliche Nachfolgeszenarien
herauskristallisiert:

Variante 1: Die Aktien der Senior AG verbleiben im Eigentum des
Unternehmers und seiner Familie. Der Unternehmer setzt eine Fremd-
geschaftsfthrerin ein.

Variante 2: Der Unternehmer verkauft die Senior AG an das
bestehende Management.

Variante 3: Der Unternehmer verkauft die Senior AG an ein anderes
Unternehmen, das die Firma integriert und weiterfhrt.

Instrumente

« Kreativitatstechniken wie z.B. Brainstorming

* Gesprache mit dem Unternehmer, der Unternehmerin und allenfalls
ihren Familien

 Orientierung an Beispielen

Best Practice Grundsatze

A Denken in Szenarien
Bei der Suche nach Lésungsmoglichkeiten werden — schon aus RisikoUberlegungen —
mindestens zwei grundlegende Varianten oder Szenarien erarbeitet.

B Gedankliche Trennung von Eigentums- und Fuhrungsnachfolge
Die Fragen von Eigentums- und Fiihrungsnachfolge werden getrennt betrachtet,
um so das Spektrum moglicher Lésungen zu erweitern.

C Kreativitat und Unvoreingenommenheit

Kreativitat und Unvoreingenommenheit sind wichtige Voraussetzungen fur die
Erarbeitung von Losungsmaoglichkeiten. Um die Suche nach Lésungen nicht unnétig
einzuschranken, ist es wichtig, der Bewertung und Evaluation der Alternativen nicht
vorzugreifen.

Projektmeilenstein
Schriftliche Skizzierung von mindestens zwei méglichen Nachfolgeszenarien.




3. Schritt:

Losungsmoglichkeiten beurteilen

Ziel

In der Evaluationsphase wird die Grundlage zur Entscheidungsfindung
erarbeitet. Die Losungsvarianten werden einander gegentbergestellt
und beurteilt. Ziel ist es, diejenige Variante auszuwahlen, die im Detail
weiterverfolgt wird.

Instrument: Nutzwertanalyse

Im Rahmen einer Nutzwertanalyse werden die erarbeiteten Losungs-
varianten einander gegenlbergestellt und nach zuvor festgelegten
Kriterien bewertet. Die Kriterien werden nach ihrer Bedeutung fur den
Unternehmer, die Unternehmerin gewichtet. Sie erhalten so ein
differenziertes Beurteilungsbild, das ihnen erlaubt, sich fur einen
Losungsweg zu entscheiden.

Festlegung und Gewichtung der Kriterien

 Festlegen der relevanten Evaluationskriterien aus unternehmerischer
Sicht (betriebswirtschaftliche Aspekte, Marktstellung des Unterneh-
mens, Finanzierung, rechtliche und steuerliche Konsequenzen)

« Festlegen der relevanten Evaluationskriterien aus personlicher Sicht
(persdnliche Praferenzen, finanzielle Bedurfnisse, Ubereinstimmung
mit eigenen Wertvorstellungen usw.)

* Prioritdtensetzung und Gewichtung der einzelnen Kriterien

«Die Zukunft soll man nicht voraussehen wollen,
sondern moglich machen.»

Antoine de SaintExupéry



Best Practice Grundsatze

A Evaluation: Kombination von Kriterien

Die erarbeiteten Losungsmaoglichkeiten werden nicht nur aufgrund unternehmeri-
scher, finanzieller und steuerlicher Kriterien beurteilt, sondern ebenso aufgrund der
personlichen Praferenzen des Unternehmers oder der Unternehmerin. Sie werden
quantitativ und qualitativ bewertet.

B Transparenz und Schriftlichkeit der Entscheidungsfindung
Die Evaluation der Losungsmaoglichkeiten wird schriftlich dokumentiert. Sie ist damit
auch in spateren Phasen jederzeit transparent und nachvollziehbar.

C Zustimmung der Beteiligten

In Unternehmen mit mehreren Anteilseignern mit massgeblichem Einfluss ist es
wichtig, in dieser Phase die grundsatzliche Zustimmung fiir den einzuschlagenden
Lésungsweg einzuholen.

Projektmeilenstein
Entscheid fur den im Detail auszuarbeitenden Losungsweg.

Bewertung der Kriterien

Die Evaluation der moglichen Problemlésungen darf sich nicht auf
guantifizierbare Aspekte wie z.B. den realisierbaren Verkaufserlés oder
die mutmassliche Steuerlast beschranken. Es gilt auch qualitative, fur
den Unternehmer, die Unternehmerin und ihre Familien personlich
wichtige Aspekte der Problemldsung zu beurteilen, wie z.B. den
Wunsch nach Fortbestand des Unternehmens am jetzigen Standort
oder die Kontinuitat der aufgebauten Marke.

Entscheid

Auf der Grundlage der Nutzwertanalyse entscheidet sich der Unter-
nehmer, die Unternehmerin fur eine Losungsvariante, die es in den
folgenden Phasen zu konkretisieren gilt. Sind von diesem Entscheid
weitere Anteilseigner mit massgeblichem Einfluss (z.B. Sperrminoritat)
betroffen, ist es unabdingbar, ihre Zustimmung zu gewinnen, bevor
die nachste Phase in Angriff genommen wird.
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4. Schritt:

Nachfolger bzw. Kaufersuche

Nach ihren Vorstellungen zur Unternehmensnachfolge befragt, favori-
siert die Mehrheit der Unternehmerinnen und Unternehmer in Famili-
enunternehmen eine familieninterne Losung. Die Erfahrung zeigt je-
doch, dass Wunsch und Realitat immer haufiger auseinanderklaffen.
Weil externe Losungen in der Praxis stetig an Bedeutung gewinnen,
konzentrieren sich die folgenden Ausfuhrungen auf den Unterneh-
mensverkauf.

Ziel
Ziel dieser Phase ist es, Kaufinteressierte zu ermitteln.

Verkaufsvorbereitungen

Bevor magliche Kaufinteressierte angegangen werden, entwickelt der
Berater zusammen mit dem Unternehmer, der Unternehmerin ein
systematisches Verkaufskonzept. Die im Rahmen der Situationsanalyse
grob erarbeitete Markt- und Unternehmensanalyse wird vertieft und
um eine Unternehmensbewertung ergdnzt. Diese dient der internen
Festlegung des Preisrahmens. Eine eingehende Betrachtung der Steuer-
situation ist empfehlenswert.

Aus den bisher erstellten internen Dokumenten wird die eigentliche,

modulare Verkaufsdokumentation entwickelt. Sie setzt sich mindestens

aus folgenden Unterlagen zusammen:

« Blindprofil: Kurzes, anonymisiertes Unternehmensportrat

e Unternehmensdokumentation: Detaillierte Unternehmensprasenta-
tion mit ausgewahlten Finanzzahlen



In einer sorgfaltigen Analyse des Zielmarktes werden systematisch
potenzielle Kaufinteressierte ermittelt. Der Berater fUhrt dazu
Gesprache mit dem Unternehmer, der Unternehmerin und recherchiert
in nationalen oder internationalen Datenbanken.

Im Rahmen der Festlegung der Verkaufsstrategie werden folgende

Fragen geklart:

« Wer wird angesprochen? (Kaufersegment)

» Wie wird der Kontakt hergestellt?

» Welche Informationen werden wann offengelegt?

» Welche Vorkehrungen werden getroffen, damit Informationen nicht
missbraucht werden kénnen (Vertraulichkeitserklarung)?

« Wer tritt als Kontaktperson auf?

Marktansprache

Potenzielle Interessenten und Interessentinnen werden gemass der
festgelegten Verkaufsstrategie kontaktiert und erhalten das Blindprofil
des Unternehmens. Als Kommunikationskandle kommen in Frage:

« Direktansprache Uber Berater oder Beraterin

» Kontaktnahme via M & A Spezialist oder Spezialistin

* Spezialisierte Internetplattformen

e Inserat

Die ausfuhrlichen Verkaufsunterlagen werden nur Interessenten und
Interessentinnen zugestellt, welche die Vertraulichkeitserklarung
unterzeichnen und sich zu Stillschweigen tber die Verkaufsabsichten
verpflichten. Sie erfahren gleichzeitig, welche Angaben eine Kauf-
offerte beinhalten soll.



Kauferanalyse

Ziel der Kauferanalyse ist es, unter den Interessenten und Interessentin-

nen die aussichtsreichsten auszuwahlen. Dazu werden die wichtigsten

Informationen Uber diese Personen und Firmen zusammengestellt:

 Grobinformationen Uber den potentiellen Kaufer, die potentielle
Kauferin

 Aufzeigen von wesentlichen Potentialen

« Bonitatsplausibilisierung

Die eingehenden Offerten werden gemadss festgelegten Kriterien aus-
gewertet. Dabei kommen wiederum die vom Unternehmer, der Unter-
nehmerin, bereits definierten Evaluationskriterien zur Anwendung:

« Hohe des Kaufpreises

¢ Finanzierungszusage » Bonitat

« Fortfihrung des Unternehmens

* Strategischer Fit

» Weiterbeschaftigung des Personals

Aufgrund der Kduferanalyse wird entschieden, mit welchen Kandida-
ten und Kandidatinnen (in der Regel ein bis drei Kaufinteressierte)
Verhandlungen aufgenommen werden sollen. Der Ablauf der Due




Diligence wird festgelegt. Diese Priifung erlaubt einem potentiellen
Kaufer oder einer Kauferin, eine sorgfaltige Beurteilung des mog-
lichen Kaufobjekts vorzunehmen und ein verbindliches Kaufangebot
zu unterbreiten.

Best Practice Grundsatze

A Optimale Vorbereitung

Die optimale Vorbereitung und Planung der Suche nach einem Kaufer, einer Kauferin
ist fir den Gesamterfolg der Transaktion sehr wichtig. Eine aussagekraftige, modular
aufgebaute Verkaufsdokumentation ist die Visitenkarte des Verkaufsobjekts.

B Kauferanalyse

Die friihzeitige Einholung von Kauferinformationen und eines Finanzierungsnachweises
schiitzt vor negativen Uberraschungen. Eine sorgfaltige Kauferanalyse ist ausserdem
ein wichtiger Schritt fir die optimale Vorbereitung von Verhandlungen.

C Sorgfaltiger Umgang mit vertraulichen Unternehmensinformationen

Die Vertraulichkeitserklarung halt fest, dass alle Informationen im Zusammenhang
mit dem geplanten Verkauf der Geheimhaltung unterliegen. Gegen eine Verletzung
dieser Erklarung kann rechtlich vorgegangen werden.

Projektmeilenstein
Angebote von Kaufinteressierten.

21
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5. Schritt:

Verhandlungen

Ziel

Ziel der Verhandlungen ist es, Einigkeit Uber die wesentlichen Eck-

punkte der Nachfolge zu erzielen.

Rollenverteilung

Vor Beginn der Verhandlungen sind die Rollen der Beteiligten zu klaren:

« Wer fuhrt die Verhandlungen?
« Falls ein Berater, eine Beraterin die Verhandlungen fuhrt, wie weit
gehen Verhandlungsmandat und Kompetenzen?

Verhandlungsgegenstand

Im Laufe der Vertragsverhandlungen sollte Gber moglichst alle fur
die Regelung der Nachfolge relevanten Aspekte gesprochen werden.
Dazu gehoren unter anderem:

 Kaufgegenstand

o Kaufpreis

 Zahlungsmodalitaten

« Art der Ubergabe

« Allfdllige weitere Mitarbeit/Beratung des Verkaufers, der Verkauferin
 Finanzierung

» Gewahrleistungen

Best Practice Grundsatze

A Gute Vorbereitung
Eine gute Kenntnis der Sachlage und der eigenen Ziele ist eine wichtige Voraus-
setzung fur eine erfolgreiche Verhandlung.

B Ich gebe, damit Du gibst...
Erfolgreiche Verhandlungen erfordern von beiden Seiten ein Geben und Nehmen.

C Hart in der Sache, sanft im Umgang

Wer die eigenen Interessen kennt und erkennbar machen kann, gleichzeitig aber
gegenUber der anderen Partei konziliant und mit Respekt auftritt, hat Chancen,
ein gutes Verhandlungsergebnis zu erzielen.

Projektmeilenstein
Einigung Uber die wichtigsten Eckpunkte.




«Das Geheimnis des Erfolges liegt darin,
fur die Gelegenheit bereit zu sein,
wenn sie kommt.»

Benjamin Disraeli

Verhandlungsstrategie

Klarheit Uber die eigenen Interessen, Ziele und Positionen ist eine
wesentliche Voraussetzung fur erfolgreiche Verhandlungen. Je besser
Sie lhre eigenen Ziele und lhre Verhandlungsposition kennen, umso
flexibler kodnnen Sie auf Ihr Gegenuber reagieren und umso besser
kénnen Sie mit Uberraschungen umgehen.

Sollten sich die Fronten im Laufe der Verhandlungen verharten, hilft es

oft, einige Verhaltenstipps zu beherzigen:

e Rekapitulation der Gemeinsamkeiten

 Vereinbarung eines Time Out

« Offene Positionen mit geringem Konfliktpotential zuerst verhandeln

e Annahmen treffen, um die Situation zu entscharfen und weiterver-
handeln zu kénnen

 Austausch der Verhandlungsfihrenden
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6. Schritt:

Vertrage

Ziel
Die Vertrage haben die vollstandige, formgultige und rechtsbestandige
Abfassung des Verhandlungsergebnisses zum Ziel.

Vorbereitungsarbeiten

Vor der Abfassung der Vertrage ist es sinnvoll, die Aufgaben klar zu
verteilen:

« Wer hat die Federfiihrung?

» Wer verfasst die Vertrage?

» Wer ist zustandig, wenn neue Vertragspunkte auftauchen?

e Gestaltung der Zusammenarbeit?

Vertragliche Instrumente

Absichtserklarung

Sofern es gewiinscht wird, kann vor dem Abfassen der Vertrage eine
gemeinsame schriftliche Absichtserklarung abgegeben werden (letter
of intent). Die Absichtserklarung hélt die Ziele der Parteien, die bisher
erzielten Einigungen und das weitere Vorgehen, insbesondere die
Pflichten der Parteien und die Rechtsfolgen bei deren Verletzung fest.
Wichtige Punkte wie z.B. Auskunftspflichten, Verpflichtung zur Ge-
heimhaltung oder Exklusivrecht in Bezug auf Verhandlungen werden
auf diese Weise verbindlich geregelt.

Ubertragungsvertriage

Neben den unerlasslichen Bestandteilen jedes Ubertragungsvertrages —
Vertragsparteien, Kaufgegenstand, Vertragsgrundlagen, Kaufpreis

und Kaufpreiszahlung sowie Ubergangsstichtag und Vollzug (Closing) —
ist es wichtig, folgende Punkte vertraglich zu regeln:

» Gewadhrleistungen und Zusicherungen des Verkaufers, der Verkauferin
 Zusicherungen des Kaufers, der Kauferin

 Rechtsfolgen unrichtiger Gewahrleistungen und Zusicherungen

« Bedingungen

* Rucktrittsrechte

» Geheimhaltung/Kommunikation

» Konkurrenzverbot

» Aufhebung bisheriger Vertrage



Ergédnzende Vertrage

Neben den eigentlichen Ubertragungsvertragen braucht es vielfach
erganzende Vertrage zwischen den Parteien und neue oder angepasste
Vertrage zwischen den Parteien und Dritten. Dabei kann es sich bei-
spielsweise um Ehe- und/oder Erbvertrag, Darlehensvertrdage, Mietver-
trage oder Aktiondrsbindungsvertrage handeln.

Eine Besonderheit bildet das Steuer-Ruling. Wird ein Steuer-Ruling
eingeholt, geben die Behdrden eine verbindliche Zusicherung Uber die
Steuerfolgen der vereinbarten Nachfolgelésung ab.

Beizug einer Fachperson

Vertrage Uber Nachfolgelésungen enthalten massgeschneiderte
Losungen und sind komplex. Deshalb ist der frihzeitige Beizug einer in
diesem Bereich erfahrenen Juristin oder eines Juristen zu empfehlen.

Best Practice Grundsatze

A Abfassen der Vertrage
Die vereinbarte Nachfolgeregelung wird vollstandig in formgdltige und rechts-
bestandige Vertrage gefasst.

B Anpassungen bestehender Vertrage
Die notwendigen Anpassungen von Vertragen im Umfeld der Nachfolgeregelung
werden formgultig und rechtsbestandig vorgenommen.

C Vertrage sind Sache der Juristen und Juristinnen
Vertrage werden unter rechtzeitigem Beizug einer Juristin oder eines Juristen erstellt.

Projektmeilenstein
Unterzeichnete Vertrage (Signing).

25



26

7. Schritt:

Umsetzung

Ziel

In dieser Phase werden die in den Vorphasen getroffenen Vereinbarun-
gen, Vertrage und Abmachungen umgesetzt. Ziel ist der erfolgreiche
Abschluss des Projektes Nachfolgeregelung.

Kommunikation mit den Anspruchsgruppen

Die Nachfolgeregelung ist getroffen. Die Vertrage sind unterzeichnet.
Es gilt, die gefundene Losung gegentiber den Anspruchsgruppen des
Unternehmens zu kommunizieren: Allen voran den Mitarbeitenden,
aber auch der Kundschaft, den Lieferfirmen, Kapitalgebern, Behorden,
Medien und der interessierten Offentlichkeit.

Die Parteien erarbeiten zu diesem Zweck einen gemeinsamen
Kommunikationsplan. Sie legen fest:

« wer informiert (Sender)

« wer informiert wird (Zielgruppe)

« wann informiert wird (Zeitpunkt)

« wie informiert wird (Medium)

« und worlber informiert wird (Inhalt)




Dem Verkauf eines Unternehmens geht ein mehrmonatiger, oft sogar
ein mehrjahriger Prozess voraus. Dieser Verkaufsentscheid sollte fur die
Mitarbeitenden nachvollziehbar werden. Ehrliche, vollstandige und
rechtzeitige Information férdert dabei das Verstandnis, die Akzeptanz
und den Willen zur Umsetzung.

Kommunikation unter den Vertragsparteien

Vielfach dauert die im Kaufvertrag geregelte Beziehung zwischen

den Parteien auch nach der Vertragsunterzeichnung an. In diesen

Fallen ist es dusserst wichtig, die gegenseitigen Informationsrechte

und -pflichten genau zu regeln. Beispiele:

 Die Zahlung des Kaufpreises wird unterteilt in eine Basiszahlung
bei Ubergang der Aktiven und des Risikos (Closing) und Zusatz-
zahlungen, welche zu einem spateren Zeitpunkt nach Erreichen klar
definierter Ziele fallig werden.

* Die Vertragsparteien geben fur eine bestimmte, begrenzte Zeitdauer
Garantien und Gewahrleistungen ab. Wahrend dieser Zeit bleiben
sie miteinander verbunden.

« Der Verkdufer nimmt im Unternehmen fir begrenzte Zeit weiterhin
gewisse klar zu umreissende Funktionen wahr. Das ist z.B. der Fall,
wenn er die Kauferin in einer Anfangsphase beratend unterstitzt, sie
bei der Kundschaft und den Lieferfirmen einflhrt usw.
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Was danach?

Zu Beginn des Prozesses haben sich der Unternehmer, die Unter-

nehmerin intensiv mit ihren persoénlichen Zielen auseinandergesetzt.

Mit dem Abschluss des Projektes riicken diese wieder in den Vorder-

grund. Sie sollten sich deshalb schon im Vorfeld der Nachfolgeregelung

konkrete Gedanken dartiber machen, wie sie ihre freie Zeit in Zukunft

sinnvoll und befriedigend einsetzen méchten:

* Freizeit und Hobbies

* Familidres Engagement

* Reisen

 Soziales Engagement und Freiwilligenarbeit

e Engagement in Verbanden oder Behorden

« Unternehmerische Téatigkeit (z.B. in beratender Funktion, in Verwal-
tungsraten, als Business Angel...)

Best Practice Grundsatze

A Information und Kommunikation

Die rechtzeitige Information aller Anspruchsgruppen des Unternehmens, insbesondere
der Mitarbeitenden, ist eine wichtige Voraussetzung fur die erfolgreiche Umsetzung
der Nachfolgel6sung.

B Planung uber den Verkauf hinaus

Die Nachfolge erfolgreich zu bewaltigen bedeutet, Gber den Zeitpunkt des Eigen-
tums- und Fihrungswechsels hinaus zu planen und sich Ziele fur eine sinngebende
Tatigkeit nach der Zeit an der Spitze des Unternehmens zu setzen.

C Projektabschluss
Ein Schlussbericht dokumentiert den erfolgreichen Abschluss des Projekts.

Projektmeilenstein
* Vertragserfullung (Closing)
* Schlussbericht




Schlusswort

Erfolgreiche Unternehmerinnen und Unternehmer gehen mit der
Zeit. Sie entwickeln neue Produkte, Dienstleistungen und Geschafts-
modelle, setzen auf innovative Technologien und Anlagen und er-
schliessen neue Markte und Kundensegmente. Wahrend die Konkur-
renz versucht Schritt zu halten, planen sie bereits das nachste Projekt.

Erfolgreiche Unternehmerinnen und Unternehmer gehen mit der Zeit,
im wortlichen und im Ubertragenen Sinn. Sie erkennen, wann es

Zeit wird, sich auf eine neue Rolle vorzubereiten und das Unternehmen
in eine neue Zukunft zu fihren. Was wertvoll ist, gibt man nicht unbe-

sehen in fremde Hande. Umso wichtiger ist es, die eigene Nachfolge
umsichtig zu planen.

Wir beraten Sie gerne!
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«Kapital lasst sich beschaften,
Fabriken kann man bauen,
Menschen muss man gewinnen.»

Hans Christoph von Rohr
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