I Ziircher
Im Brennpunkt Wirtschaft

Nachfolge: Der Markt iibernimmt

Der Markt regelt die Nachfolge - immer &fter. Der freihdndige
Verkauf von KMU entwickelt sich zur Nachfolgelésung der Wahl,
wahrend die klassische Stabsiibergabe innerhalb der Familie
oder des Betriebs an Bedeutung verliert. Die Vorteile des
Unternehmensverkaufs auf dem freien Markt iiberwiegen.
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Schliessen Sie die Augen und stellen
Sie sich ein Bild zum Wort «Nach-
folgeregelung» vor. Vermutlich se-
hen Sie vor Threm geistigen Auge ei-
nen in Wiirde gealterten Patron, der
seinem Sohn oder leitenden Ange-
stellten die Schliissel vertrauens-
voll iibergibt. Es hat was von einer
Thronfolge - iiber Jahre vorberei-
tet und nun vollzogen. Ein intimer
Akt zwischen zwei Personen, die
sich kennen und schitzen.

Wer dieses Bild im Kopf hat, hat
nicht Unrecht. Dieses klassische
Nachfolgemodell diirfte immer
noch die Regel sein. Der Trend geht
aber in eine andere Richtung. Das
neue Nachfolgemodell sieht so aus:
Der Inhaber prisentiert seine Fir-
ma via Internet einem Kaufermarkt,
der aus tausenden Privatpersonen
und Unternehmen besteht. Es fol-
gen Anfragen, der Austausch von
Informationen, Gespriche und
Verhandlungen mit verschiedenen
Interessenten. Der Inhaber wihlt
einen Kiufer aus, der den verhan-
delten Preis bezahlt und die Nach-
folge antritt.

Auch wenn der klassische Weg
durchaus seinen Charme hat, so
iiberwiegen doch die Vorteile die-
ses neuen Modells. Weshalb? Der
freihindige Firmenverkauf erfiillt
die drei Kernanliegen jedes abtre-
tenden Inhabers besser: Verkaufs-
preis, Nachfolger-Kompetenz und
Verantwortungsiibergang.

Hohere Preise

Zwar betont jeder Firmeninha-
ber, dass es bei der Ubergabe des
Unternehmens nicht nur um den
Preis geht. Schliesslich fiihle man
sich den Kunden und Mitarbeitern
verbunden und wolle in erster Li-
nie eine nachhaltige Losung erzie-
len. Dennoch zeigt die Erfahrung,
dass das hochste Angebot fast im-
mer den Zuschlag erhilt. Wer aber
den hochsten Preis fiir seine Firma
erzielen will, muss mehrere Inter-
essenten generieren und seine Ver-
handlungsposition stirken. Der
freihindige Verkauf erfiillt dies in
idealer Weise.

Bei internen Nachfolgesituatio-
nen hat man es naturgemiss nur
mit einem Interessenten zu tun.
Die Preisfindung erfolgt nicht iiber

Das dassische Nadtfolgemodell ist mxh immer die Regel, der Trend zeigt aber in eine andere

Richtung.
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Nachfrage und Angebot, sondern
iiber eine Unternehmensbewer-
tung. Der Schitzer muss strikte
Neutralitit wahren, weshalb er das
Unternehmen in der Tendenz «vor-
sichtig» bewerten wird. Zudem be-
steht zwischen Inhaber und Nach-
folger eine freundschaftliche oder
gar verwandtschaftliche Bezie-
hung. Das erschwert harte Preis-
verhandlungen. Folglich kann der
Inhaber nicht den vollen Unter-
nehmenswert realisieren und muss
auch bei den iibrigen Konditionen
zuriickbuchstabieren.

Kompetentere Nachfolger

Das Hauptargument fiir interne
Nachfolgeregelungen lautet, dass
die Person die Firma bestens kennt
und somit den kompetentesten
Nachfolger darstellt. Auf den ers-
ten Blick iiberzeugt das. Auf den
zweiten stellen sich dennoch Fra-
gen. Verfuigt diese Person wirk-
lich iber Unternehmereigenschaf-
ten? Kann Sie harte Entscheidungen
treffen, Risiken tragen, Visionen
entwickeln, mit der Verantwortung
umgehen? Wird sie von der Beleg-
schaft respektiert? Gibt es wirklich
niemanden, der geeigneter wire?
Wer ehrlich ist, muss diese Fragen
oft verneinen.

Auf dem Kiufermarkt tummeln
sich dagegen Tausende Firmen
und qualifizierte Privatpersonen,
die KMU erwerben wollen. Sie sind
bereit, ihr Kapital, ihre Energie und
ihr Renommee in die Weiterfiih-
rung eines Betriebs zu investieren.
Ein Firmenkiufer, der sich gegen
andere Interessenten im Kaufpro-
zess durchsetzt und den Marktpreis
fur die Firma bezahlt, ist zweifellos
motiviert, alles fiir den Erfolg der
Firma zu geben. Er stellt durch den
Kaufakt selbst Entscheidungsfreu-
de, Durchsetzungsfihigkeit und Ri-
sikobereitschaft unter Beweis. Der
Kaufprozess wirkt gleichsam als
Stahlbad, das die Spreu vom Wei-
zen trennt.

Klarer Schnitt

Wenn der Sohn oder der langjih-
rige Mitarbeiter eine Firma iiber-
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nimmt, ist eines klar: Der ehemalige
Eigentiimer bleibt dem Unterneh-
men eng verbunden. Wenn er ein
Darlehen gewihrt hat (was iiblich
ist), bleibt er auch finanziell invol-
viert. Dies stellt weiter kein Prob-
lem dar, wenn die Firma rund lauft.
Gerit der Geschiftsgang aber ins
Stocken, sind Konflikte kaum zu
vermeiden. Bisweilen kann dies so
weit gehen, dass der ehemalige In-
haber selbst wieder das Ruder iiber-
nehmen muss.

Dieses Problem entschirft sich,
wenn man die Firma an einen
Dritten verkauft. Inhaber und
Nachfolger verbinden keine be-
sonderen Loyalititen. Es fillt dem
Inhaber leichter, ein Verkiuferdar-
lehen oder andere Zahlungsauf-
schiibe abzulehnen, Sicherheiten
einzufordern und die Einarbeitung
vertraglich zu begrenzen. Dies
ermoglicht ihm, sich nach dem
Verkauf vollkommen von der Fir-

ma zu entflechten - emotional und
finanziell.

Fazit

Die Regelung der eigenen Nachfol-
ge ist ein emotionales Thema, das
von personlichen Wertvorstellun-
gen gepragt ist. Umso wichtiger
ist es, die Sache kiihl und rational
zu betrachten. Immer mehr Inha-
ber entscheiden sich, ihr Lebens-
werk iiber den Markt zu verkaufen.
Dies, weil sie sich davon eher ver-
sprechen, den besten Preis zu er-
zielen, den fihigsten Nachfolger zu
finden und die Verantwortung klar
iibergeben zu kénnen. Es sei jedem
Betroffenen empfohlen, sich diesel-
ben Gedanken iiber seine Nachfol-
ge zu machen. O



