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Finanz- und Vorsorgeplanung Il

Wenn das Familienunternehmen
verkauft werden soll

Gibt es keine Nachfolger in der Familie oder die nachste Generation hat andere Pléane, dann

ist der Verkauf des Unternehmens die beste Losung. Der Verkauf eines Familienunternehmens

ist allerdings ein grosser Schritt — emotional wie finanziell. Wer rechtzeitig plant, kann einen

besseren Preis erzielen und daflr sorgen, dass das eigene Lebenswerk in gute Handen kommt.

> Thomas A. Zenner

Wer sein Unternehmen verkaufen moéchte,
sollte es wie ein Haus betrachten, das zum
Verkauf steht: Bevor die Tiir fiir Interes-
senten geo6ffnet wird, braucht es eine Be-
standsaufnahme, einen Kkritischen Blick
auf das Fundament und gegebenenfalls ei-
nige gezielte Renovierungen.

Ein schrittweiser Prozess

Diese Vorbereitungsphase beginnt mit
einer ehrlichen Selbsteinschitzung, «Pre-
Due-Diligence» genannt. Sie ist vergleich-
bar mit einem TUV fiir das Unternehmen:
Ziel ist es, Schwachstellen zu identifizie-
ren, Unterlagen aufzubereiten und Pro-
zesse zu priifen, bevor externe Kaufer sie
unter die Lupe nehmen. Hier die flinf
wichtigsten Schritte auf einen Blick:

1. Dokumentation und
wirtschaftliche Transparenz

Alle wichtigen Unterlagen sollten voll-
standig, aktuell und nachvollziehbar vor-
liegen. Dazu gehdren:

> Jahresabschliisse derletzten dreiJahre
> Steuerbescheide, Betriebspriifungsbe-
richte

> Gesellschafter- und Geschaftsfiihrer-
vertrage

) Miet-, Leasing- und Kundenvertréage

> Arbeitsvertrdge — insbesondere mit
Schliisselpersonen

> Nachweise {iber Schutzrechte (Marken,
Patente, Domains)

> Organigramme, Prozessbeschreibun-
gen und Geschéaftsverteilungsplane

Diese Unterlagen bilden die Grundlage
fiir Vertrauen und fiir Verhandlungen auf
Augenhohe.

2. Organisatorische Stabilitéit
Kéaufer achten besonders auf die Frage:
Funktioniert das Unternehmen auch ohne
den bisherigen Eigentiimer? Ist die Or-
ganisation professionell aufgestellt, unab-
héngig und skalierbar? Unternehmer soll-
ten priifen:

> Gibt es eine kompetente zweite Fiih-
rungsebene?

> Sind Verantwortlichkeiten und Ent-
scheidungswege klar geregelt?

> Existieren dokumentierte Nachfolge-
plane fiir Schliisselrollen?

> Hingt das Unternehmen von einzelnen
Kunden, Lieferanten oder Personen ab?

> Wie stark ist die Kundenbindung?

Eine {iberméssige Griinderzentrierung
gilt als Risiko, eine starke, unabhingige
Struktur hingegen als Werttreiber.

3. Finanzen bereinigen und
bewertbar machen

Die Bilanz sollte nicht nur stimmen, son-
dern auch bereinigbar sein. Das heisst:
Privatvermogen, etwa Fahrzeuge oder
Immobilien, sollten friihzeitig aus dem
Betriebsvermdgen entnommen oder klar
abgegrenzt werden. Stille Reserven wie
Immobilien oder Maschinen sollten er-
fasst und gegebenenfalls bewertet wer-
den, um in Verhandlungen eingebracht
werden zu konnen.

Ebenso hilfreich: eine Ubersicht iiber
bestehende Risiken, wie zum Beispiel
Rechtsstreitigkeiten, Klumpenrisiken bei
Kunden oder Altlasten in Vertragen. Wer
diese Punkte proaktiv aufbereitet, starkt
seine Position beim Verkauf.

4.Vertrige und rechtliche
Rahmenbedingungen priifen
Viele Risiken und Wertverluste entste-
hen nicht durch die Zahlen, sondern
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durch unklare Vertragsverhaltnisse. Eine
gezielte Priifung sollte sich unter ande-
rem auf folgende Fragen konzentrieren:

> Haben wichtige Kunden- oder Liefer-
vertrége feste Laufzeiten oder Kiindi-
gungsrechte bei Eigentiimerwechsel?

> Sind Miet- oder Leasingverhéltnisse
tibertragbar?

> Entsprechen alle Arbeitsvertrage ak-
tuellen rechtlichen Standards?

> Gibt es Wettbewerbsverbote oder Haf-
tungsfragen bei Fiihrungskréiften?

Wer hier Klarheit schafft, macht das Un-
ternehmen {ibergabeféhig.

5. Unternehmenskultur und
Kommunikation

Ein oft unterschitzter, aber wichtiger
Faktor ist die interne Unternehmenskul-
tur. Hohe Fluktuation, interne Konflikte
oder mangelndes Vertrauen innerhalb
der Organisation schrecken potenzielle
Kaufer ab, selbst bei guten Zahlen. Des-
halb ist eine offene, rechtzeitige Kommu-
nikation mit Fiihrungskréften und Schliis-

selpersonen entscheidend. Wer Mitarbei-
tende als Verbiindete im Prozess gewinnt,
erhéht nicht nur die Motivation im Uber-
gang, sondernwirkt auch nach aussen sta-
bil und professionell.

Der richtige Verkaufsweg

Fiir den eigentlichen Verkauf stehen ver-
schiedene Wege offen, allen voran der
sogenannte Share Deal und der Asset
Deal. Welcher davon besser passt, hdngt
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von mehreren Faktoren ab: der Struktur
des Unternehmens, steuerlichen Rahmen-
bedingungen, Haftungsfragen sowie dem
gewlinschten Einfluss nach dem Verkauf.

Beim Share Deal verkauft der Unterneh-
mer alle Anteile an der Gesellschaft, also
inklusive aller Vertrage, Mitarbeiterver-
hailtnisse, Verbindlichkeiten und Rechte.
Diese Losung ist besonders dann attrak-
tiv, wenn der Kédufer das Unternehmen
als Ganzes weiterfiihren mochte. Fiirden
Verkaufer kann sie steuerlich giinstiger
sein, insbesondere bei Kapitalgesellschaf-
ten, wo Verdusserungsgewinne teilweise
steuerfreibleiben konnen —sofern die Be-
dingungen stimmen.

Beim Asset Deal hingegen verkauft der
Unternehmer nur bestimmte Vermogens-
gegenstiande, etwa Maschinen, Immobi-
lien, Lagerbestdnde oder Kundenvertrége.
Die Kauferseite kann sich so genau aussu-
chen, was sie tibernehmen will, zum Bei-
spiel nur die «sicheren» Assets ohne Risi-
ken. Fiir den Verkiufer kann das jedoch
steuerlich nachteilig sein und zusétzli-
chen Aufwand bei der Ubertragung be-
deuten, da viele Vertrége neu abgeschlos-
sen oder iibertragen werden miissen.

Ein dritter Weg, der in Familienunterneh-
men zunehmend an Bedeutung gewinnt,
ist der Verkauf an eine Stiftung oder ein
Management-Buy-out (MBO). Dabei iiber-
nimmt das bestehende Management das
Unternehmen — mit externen Kapitalge-
bern oder durch langfristige Ratenmo-
delle. Diese Losung kann besonders dann
sinnvoll sein, wenn man einen sanften
Ubergang mit bekannten Personen ge-
stalten mochte.

Zusatzlich zur Wahl der Verkaufsstruktur
ist auch die steuerliche Gestaltung des
Verkaufs von zentraler Bedeutung. Wer
rechtzeitig mit einem Steuerberater oder
Family Office tiberlegt, kann Modelle ent-
wickeln, bei denen der Verkaufserlos in
Etappen ausgezahlt wird oder Riicklagen
gebildet werden, um die private Steuer-
last zu strecken. Auch der Umgang mit
Verlustvortragen, steuerlicher Substanz

und Investitionsplédnen des Kéufers kann
bereits im Vorfeld optimiert werden. Die
Wahl der Struktur entscheidet also nicht
nur lber die Hohe des Verkaufserloses,
sondern auch iiber die Qualitit des Uber-
gangs. Eine kluge Struktur ist daher kein
juristisches Detail, sondern strategischer
Kern des gesamten Prozesses.

Das Lebenswerk bewahren

Der Verkauf eines Unternehmens ist nicht
nur ein wirtschaftlicher Schritt, sondern
auch ein hochemotionaler. Fiir viele Un-
ternehmer geht es auch um die Frage:
Was bleibt von dem, was ich aufgebaut
habe? Gerade in Familienunternehmen
ist das Unternehmen Teil der Identitét.
Deshalb ist es wichtig, sich auch mit den
sogenannten «weichen Faktoren» ausei-
nanderzusetzen: Welche Werte mochte
ich erhalten wissen? Welche Arbeitskul-
tur soll bestehen bleiben? Welche Ver-
antwortung fiir Mitarbeitende, Standort
und Region soll auch nach dem Verkauf
noch gelten? Diese Fragen sollten nicht
dem Zufall {iberlassen werden.

Wer mochte, dass bestimmte Traditionen,
Sozialleistungen oder gemeinniitzige Ak-
tivitdten erhalten bleiben, kann dies mit

juristischer Unterstiitzung im Kaufvertrag
festschreiben. Denkbar sind beispiels-
weise Namensschutzklauseln, Beirats-
funktionen fiir den Verk&ufer, langfristige
Standortzusagen oder die Griindung ei-
ner Stiftung, die bestimmte Teile des Un-
ternehmens dauerhaft begleitet.

Zudem kann eine begleitende Rolle, zum
Beispiel im Aufsichtsrat oder Beirat, da-
bei helfen, schrittweise loszulassen und
gleichzeitig als Ratgeber fiir das neue Ma-
nagement zur Verfligung zu stehen. So
entsteht ein Ubergang, der nicht nur wirt-
schaftlich erfolgreich ist, sondern auch
inhaltlich iiberzeugt. Ein solcher Weit-
blick ist kein Zeichen von Sentimentali-
tat, sondern von Verantwortung. Denn
ein Unternehmensverkauf ist dann be-
sonders gelungen, wenn er nicht nur wirt-
schaftlich sinnvoll ist, sondern auch dem
eigenen Wertekanon gerecht wird.

Fazit

Wer sich frithzeitig vorbereitet und Schritt
fiir Schritt die notigen Weichen stellt,
kann viel erreichen: einen fairen Preis,
einen reibungslosen Ubergang und die
Gewissheit, das eigene Lebenswerk in
gute Hande zu geben. «
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