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Von heute bis iibermorgen.

Sehr geehrte Unternehmerin, sehr geehrter Unternehmer

Waussten Sie, dass bei tiber 80’000 Schweizer KMU in den nichsten Jahren eine
Nachfolge ansteht, weil die Hélfte aller Unternehmer {iber 55 Jahre alt sind?

Dass damit in den kommenden fiinf Jahren iiber 19’000 Firmen aufgelost werden
konnten und mehr als 100’000 Arbeitsplitze auf dem Spiel stehen, weil die Frage
der Nachfolge ungeklért bleibt? Vielleicht kennen Sie nicht die exakten Zahlen —
wohl aber die Thematik.

Erfolgreiche Unternehmer sind oft kluge Strategen und geschickte Planer — ausser
bei der wichtigsten Entscheidung iiberhaupt: ihrer Nachfolge. Der unternehmeri-
sche Generationenwechsel ist in den letzten Jahren immer komplexer geworden.
Sie stehen also vor keiner leichten Aufgabe. Diese kann zusétzlich hoch emotional
werden und birgt ein nicht zu unterschétzendes Konfliktpotenzial.

Umso wichtiger ist es, dass Sie das Thema friihzeitig und mit den richtigen
Beratungspartnern angehen. Die vorliegende Broschiire soll Thnen helfen, eine
weitsichtige Perspektive einzunehmen und gezielt vorzugehen. Hier erfahren
Sie, welche Schliisselfragen anstehen, wie Sie Thre Ziele konkretisieren, welche
Nachfolgelosungen moglich sind und welche steuerlichen, rechtlichen und
finanziellen Aspekte es zu berticksichtigen gilt.

Wir unterstiitzen Sie dabei, Thre Nachfolgeregelung als Reifeprozess und damit
als Chance zu nutzen. Schliesslich soll Ihr Lebenswerk auch in Zukunft auf der

sicheren Seite stehen.

Wir wiinschen Thnen eine anregende Lektiire und freuen uns, Sie und Ihr Unter-
nehmen kennenzulernen.

V.3 AT 4

Sascha Beer Marco Tremonte

Quellennachweis

Die im vorliegenden Dokument publizierten Grafiken, Gréssenordnungen und Zahlen stammen — wo nicht anders vermerkt — aus den
beiden PwC-Studien «Nachfolger gesucht!» und «Fels in der Brandung? Studie iiber Familienunternehmen».

Wie Sie Ihr Unternehmen erfolgreich in die Zukunft fithren. 3



Gute Griinde:
Warum Unternehmer eine Nachfolge
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Nachfolgeplanung: Neues auf Bewéhrtes bauen.

Ziele definieren.

Sie fiihren ein Familienunternehmen,
das iiber die Jahre gewachsen und
komplexer geworden ist. Nun fragen Sie
sich, ob die Ubergabe an ein Familien-
mitglied sinnvoll ist. Fiir eine erfolgrei-
che Nachfolgeplanung ist diese Frage
absolut zentral. Und weitere ebenso:
Wie soll die Zukunft Thres Unterneh-
mens aussehen? Was will die Unterneh-
merfamilie und was ein zukiinftiger
Eigentiimer? Wir helfen IThnen, passen-
de Antworten zu finden.

Ziele des Unternehmens

Ob in Familienhand oder nicht, ein
Unternehmen will in erster Linie lang-
fristig {iberleben. Heisst: Kontinuitét
wahren, Arbeitsplatze sichern und Kun-
denbeziehungen erhalten. Um nach-
haltig bestehen zu kénnen, muss Thre
Firma ihre strategische Positionierung,
Grosse und Innovationskraft immer
wieder hinterfragen. Schliesslich soll
sie den Herausforderungen des Wett-
bewerbs auch morgen noch gewachsen
sein.

Ziele des Unternehmers und der
Unternehmerfamilie

Als Firmeninhaber mochten Sie den
Fortbestand Ihres Lebenswerks sichern
und Ihren Ruhestand finanzieren. Das
gebundene Familienvermégen soll

geldst und die Liquiditét der Unter-
nehmerfamilie gewéhrleistet werden.
Weiter kann es Thnen wichtig sein, dass
Sie Thren Verkaufserlos optimieren,
Marktrisiken minimieren, den Standort
oder die Weiterfiihrung Ihres Firmen-
namens bewahren.

Ziele der Nachfolger

Als neuer Eigentiimer kommt eine
Drittperson oder -firma ebenso infrage
wie ein direkter Nachkomme. Letzterer
steht bei einer Ubernahme vor einer
enormen Aufgabe, sowohl inhaltlich als
auch finanziell. Er muss sich im Klaren
sein, ob er sich seinem neuen Auftrag
als Unternehmer gewachsen fiihlt und
ob die finanzielle wie steuerliche Belas-
tung tragbar ist. Ausserdem wiinscht er
sich klare Besitzverhaltnisse — schliess-
lich will er seinen eigenen Weg gehen.

Ziele der Mitarbeiter

Thre Angestellten und die Fiihrungs-
crew sind ebenfalls von der Nach-
folgefrage betroffen. Sie mochten
wissen, wie es langfristig weitergeht
und ob sich in Threm Unternehmen
attraktive Zukunftsperspektiven auf-
tun. Ein ambitioniertes Management
will mehr Verantwortung {iberneh-
men oder mehr Mitspracherecht
erhalten. Vielleicht bietet sich ein
Management Buy-out an.



Erste Schritte.

Die Regelung der Nachfolge ist fiir Sie
eine erst- und einmalige Aufgabe. Umso
wichtiger ist es, dass Sie sie so friih

wie moglich an die Hand nehmen und
einen erfahrenen Berater beiziehen.
Mit einer systematischen Vorbereitung,
einem klaren Strategieentscheid und
durchdachten ersten Schritten haben
Sie bereits ein gutes Stiick Thres Wegs
hinter sich gebracht.

Weitsicht lohnt sich

Auf eine unvorhergesehene Verdnde-
rung der Gesellschaftsverhéltnisse ist
nur die Halfte der Familienunterneh-
men wirklich vorbereitet; meistens
liegt weder eine Nachfolgeregelung
noch eine finanzielle Lésung fir
einen Ausgleich zwischen den Fami-
lienmitgliedern im Erbfall vor.

Thre Herausforderung besteht also
darin, den Eigentiimerwechsel
rechtzeitig zu planen und weitsichtig
umzusetzen. Es gilt, innerhalb oder
ausserhalb Ihrer Familie qualifizierte

Die Zukunft zum Ziel:

Partner zu gewinnen und diese an Ihr
Unternehmen zu binden.

Der Nachfolgeprozess ist aufwendig
und intensiv; eine familieninterne
Ubergabe dauert in der Regel linger,
da der Zeitdruck hier geringer scheint
als bei familienexternen Losungen.

Keine leichte Aufgabe

Die Liste der Schwierigkeiten, die Sie
bei der Nachfolgeregelung antreffen
konnen, ist lang. Aber: Wer sie kennt,
kann sie leichter iiberwinden. Und:
Der familienexterne Verkauf ist oft
eine sinnvolle, fiir alle Beteiligten
lohnende Option.

Die meisten Probleme liegen bei der
Finanzierung und bei unterschied-
lichen Vorstellungen von Kaufpreis
und Unternehmenszukunft. Hiufig
ist der favorisierte Thronfolger
fachlich nicht ausreichend qualifi-
ziert, personlich nicht stark genug
oder wird von den Mitarbeitern nicht
akzeptiert.

Der Nachfolgeprozess ist intensiv — und wegweisend zugleich.

Situations- )
und Optionsanalyse Vorbereitung

Aufgreifen Thema Unternehmens- und Strukturierung Nach- * Abwicklung der
Nachfolgeregelung durch Risikoanalyse folgeprozess geplanten Schritte
Unternehmer Bediirfnisse des Unter- Verabschiedung e Familienintern:
Erster Gedankenaustausch nehmers Vorgehensplan Ubergabe Fiihrungs-
mit allen Betroffenen Analyse privater und Familienintern: verantwortung an
Erste Uberlegungen zum familidrer Verhaltnisse Nachfolgewahl und Nachfolger, Sicher-
Zeitrahmen Ausarbeiten von Nach- Aufbau Nachfolger stellung Finanzierung
Verstarkung des Know- folgeszenarien Familienextern: Imple- und Ubertragung des
hows im VR Grundsatzentscheid fallen mentierung Massnah- Eigentums
Auswahl des Beraters (familienextern oder men zur Erreichung der * Familienextern: Start
-intern) Verkaufsbereitschaft des Verkaufsprozess
Erste Wertiiberlegungen Unternehmens

Wie Sie Thr Unternehmen erfolgreich in die Zukunft fithren. 5



Die Umsetzung einer Nachfolge-
regelung ist aufwendig.

M familienintern ' familienextern

6  Nachfolgeplanung: Neues auf Bewéhrtes bauen.

Weitere Griinde fiir einen erschwer-
ten Erfolg der Nachfolge kénnen
darin liegen, dass Sie sie zu spét
einleiten, als Patron nicht loslassen
konnen oder die unternehmerischen
Fahigkeiten und Beweggriinde der
Nachfolger falsch einschétzen. Oder
aber das wirtschaftliche Umfeld und
die Perspektiven Ihres Industriesek-
tors triiben sich.

Erste Schritte

Bei Ihrer Planung beginnen Sie am
besten mit einer detaillierten Analyse
Threr Situation und derjenigen der
Unternehmerfamilie. Uberlegen Sie
sich, wer welche Ziele hat und welche
Zugestandnisse Sie machen wiirden.
Und stellen Sie sicher, dass Ihr Bera-
ter eine ausgewiesene Erfahrung mit
Nachfolgeprojekten hat. Zu den folgen-
den Themen sollten Sie sich Gedanken
machen:

Alter und Gesundheit

e Zeithorizont fiir Abgabe Ihrer
Fithrungsverantwortung

* Gesundheit und Leistungsfahigkeit

Personliche Wiinsche

* sofortiger oder schrittweiser
Riickzug

* emotionale Einbindung

* Perspektiven fiir Ihr zukiinftiges
Privatleben

Unternehmerfamilie

* Bereitschaft und Fihigkeiten der
Nachkommen fiir Fiihrungsverant-
wortung

* Anspriiche und Beteiligung der
ibrigen Familienmitglieder

* finanzielle Anspriiche

* Einverstandnis fiir Verkauf

Finanzen

* Struktur des Geschiéfts- und Privat-
vermogens

* Einkiinfte nach der Pensionierung

* personliche Vermogensvorsorge

Steuern

¢ Steuerdomizil

* Einkommens-, Vermégens- und
Gewinnsteuern

Rechte und Pflichten

* giiterrechtliche Verhéltnisse

* Ehe- und Erbvertréage, Testamente
* Erbvorbezug, Schenkung

Danach sollten Sie sich mit dem Heute
Thres Unternehmens auseinanderset-
zen. Fiir einen erfolgreichen Eigentii-
merwechsel muss die Struktur Thres
Unternehmens vor allem in Bezug

auf die Organisation der operativen
Nachfolge sowie auf Recht/Compli-
ance, Steuern und Buchhaltung bereit
sein — wir sprechen von «Operational
Readiness». Nehmen Sie die folgenden
Bereiche unter die Lupe:

Betriebswirtschaftliche Situation

* Unternehmens- und Marktstrategie
* Business- und Investitionsplan

* Positionierung im Markt
 Verkaufs- und Vertriebsstrukturen



Personal

e Fiihrungsstruktur " Mebhr als eine Chance:
* Know-how Thre Nachfolgeoptionen sind vielfaltig — und vielférmig.
Finanzen Eigentum und Fuhrung'| Familieninterne Familienexterne
* Konsistenz von Reporting und der Gesellschaft: Nachfolge Nachfolge

Abschluss i) bilden eine Einheit * Familiennachfolge * Management Buy-out
* Beteiligungsverhiltnisse (bspw. Geschwister (MBO)
* Anteil Privatvermogen oder Nachkommen) * Management Buy-in
* nicht betriebsnotwendige Mittel (MBID)
* stille Reserven i) werden getrennt * Holding * Fremdmanagement

. . * Stiftung (Aktien verbleiben im

Recht/Compliance, Immobilien, * Mitarbeiterbeteiligung  Eigentum)
Umwelt * Betriebsaufspaltung * Beteiligung durch
* Gesellschaftsform * Initial Public Offering Dritte
* Vertrage, u.a. Lizenz- und Patent-

fragen S .
« Immobilienbestand, betriebliche/ iii) werden aufgegeben ¢ Liquidation * Verkauf an strategl-

nicht betriebliche Strukturen sc}le el el
* Umweltrisiken i

* Verkauf an Finanz-
investoren

Steuern

* Veranlagungssituation

* Steuerfalle indirekte Teilliquidation
und mogliche Transaktionssteuern

Die richtige Strategie

Viele Wege fiihren nach Rom — oder zu
einer erfolgreichen Nachfolge. Thre Auf-
gabe ist es, denjenigen zu finden, der
optimal zu Threm Unternehmen passt.
Die nachfolgende Grafik zeigt eine
Ubersicht Threr Nachfolgeoptionen. Sie
unterscheidet nach Eigentiimerverhélt-
nis und Fiithrungssituation.

Wie Sie Ihr Unternehmen erfolgreich in die Zukunft fithren. 7



Welches sind die gréssten
Herausforderungen bei der
familieninternen Nachfolge?
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Eine familieninterne Nachfolge

bietet Vorteile — und wirft Fragen

uf.

v Ich wahre eine wertvolle Familien-
tradition.

v Ich stelle Kontinuitét sicher.

v Ich mache mein Unternehmen
unabhéngig.

v Ich iibergebe die Firma in vertraute

Hinde.

Wie schitze ich die Zukunftsaus-

sichten fiir mein Geschift ein?

Reichen Qualifikation und Erfah-

rung meines Juniors aus?

Kann ich loslassen?

Wie gelte ich Geschwister und

Angehorige ab?

Ist der Kaufpreis realistisch?
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Familieninterne Nachfolgelosung.

Die meisten Unternehmer wiinschen
sich eine Geschéftstibergabe an ein
Familienmitglied, also eine klassische
familieninterne Nachfolge. Hier stehen
qualitative und emotionale Interessen
im Vordergrund. Sie stellen sich viel-
leicht die Frage, ob Sie Thren Nachfol-
gern die Last der wirtschaftlichen Rea-
litdt aufbiirden wollen. Strukturiertes
Vorgehen, Objektivitat und erfahrene
Experten sind Ihre besten Ratgeber.

Die Qual der Wahl

Damit Thre Firma familienintern
weitergefiihrt werden kann, braucht
es einen (oder mehrere) Nachfolger,
die nachfolgewillig und -fahig sind.
Er oder sie miissen also bereit sein,
einen wesentlichen Teil des eigenen
Vermogens in das Unternehmen zu
investieren, das unternehmerische
Risiko zu tragen und die strategische
Fithrungsverantwortung zu iiberneh-
men. Dazu braucht es nicht nur den
Willen, sondern auch entsprechende
Qualifikationen und Erfahrungen.

Die hohe Kunst ist es, die Eignung
eines Juniors oder einer Juniorin
objektiv zu beurteilen und Ihre Ein-
schéitzung ehrlich zu kommunizieren.
Berticksichtigen Sie dabei konsequent
Ihre vorab formulierten Ziele.

Vom Junior zum Senior

Die Einfiihrung und der nachhaltige
Aufbau des designierten Nachfolgers
sind Schliisselaufgaben einer fami-
lieninternen Nachfolge. Arbeiten Sie
ihn wenn moglich schrittweise ein
und iibertragen Sie ihm nach und
nach die entsprechenden Aufgaben
und Kompetenzen. Ausserdem soll er
sich gezielt dort weiterbilden, wo ihm
Wissen oder Kénnen fehlen.

Kluge Finanzierung

Die Finanzierung einer familieninter-
nen Nachfolge ist vielschichtig: Zum
einen gilt es, den richtigen Wert und
gerechtfertigten Preis des Unterneh-
mens festzulegen. Denken Sie dabei
auch an die Finanzierung des Wachs-
tums. Weiter miissen Sie priifen, ob
der Nachfolger die finanzielle Last
tragen kann. Und schliesslich ist auch
das Einverstandnis der iibrigen Fami-
lienmitglieder zentral. Sind mehrere
Nachfolger involviert, miissen Sie
diese wie gesetzlich vorgesehen
abgelten. Das setzt entsprechende
Mittel oder Vermogensgegenstdnde
voraus — und kann zu familieninter-
nen Spannungen fithren. Mehr zum
Thema Finanzierung lesen Sie auf
Seite 13.

Mit rechten Dingen

Priifen Sie zuerst, ob die aktuelle
Gesellschaftsform Thres Unterneh-
mens zweckmadssig ist. Danach gilt
es, die Vertrage auf den Nachfolger
zu iibertragen. Die Vermdgensnach-
folge konnen Sie in einem Ehe- und
Erbvertrag regeln und Ihr Testament
entsprechend anpassen. Dabei sollten
Sie Steuerfolgen wie Erbschafts- oder
Schenkungssteuern im Auge behal-
ten. Details zu den steuerlichen und
rechtlichen Aspekten erfahren Sie ab
Seite 11.



Externe Nachfolgelosung:
Ein Desinteresse der Kinder ist der
héufigste Grund dafiir.
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Familienexterne Nachfolgelosung.

Eine familienexterne Losung hat
verschiedene Ursachen: Die Kinder
haben kein Interesse, im Familien- oder
Mitarbeiterkreis fehlen die richtigen
Kandidaten oder Sie sehen die Zukunft
negativer, als dass Sie sie Ihren Nach-
kommen zumuten méchten. So oder so
sollten Sie den Verkaufsprozess gezielt
und methodisch ausgestalten. Wir
zeigen Thnen wie.

Ja, ich will

Damit Sie eine familienexterne Nach-
folgeregelung anstreben konnen,
miissen sowohl Sie als Unternehmer
als auch Ihr Unternehmen verkaufs-
bereit sein. Das heisst, dass Sie einer-
seits in der Lage sein miissen, sich
von IThrem Lebenswerk zu trennen.
Das heisst aber auch, dass Sie Ihren
Betrieb von sich selber «entpersoni-
fizieren», in sich entflechten und fiir
den Verkauf vorbereiten miissen.

Fiir eine familienexterne Ubertra-
gung sind die nachfolgenden Kaufer-
gruppen denkbar:

a) Strategische Kaufer
Hier liegt Thr grosstes Kauferpoten-
zial. Diese Kéaufer finden Sie nicht
nur bei IThren Kunden, Lieferanten
oder Konkurrenten. Auch Unterneh-
men, die in Thren Markt eintreten
oder an Thren Technologien interes-
siert sind, kommen infrage.

Mit einem Verkauf an einen strate-
gischen Kaufer realisieren Sie in der
Regel den hochsten Verkaufspreis
und optimieren die strategische
Positionierung Thres Unternehmens.
Allerdings wird von Ihnen eine hohe
Informationstransparenz verlangt.
Und die Firmen- und Management-
kultur wird sich deutlich verdndern.

b) Finanzinvestoren (Private Equity)
Private-Equity-Gesellschaften sind
Investoren auf Zeit, die das Geld fiir
Dritte verwalten und wertoptimiert
anlegen. Fiir KMU sind vor allem
Finanzinvestoren interessant, die
eine Buy-and-Build-Strategie ver-
folgen. Dabei kaufen sie zuerst ein
gut positioniertes Plattformunter-
nehmen und bauen dieses mit eher
kleineren Adon-Akquisitionen aus.

Diese Losung kann Thnen einen
attraktiven Verkaufspreis einspielen,
wenn nur wenige Kaufer vorhanden
sind. Sie erschliesst neue Quellen
fiir Investitionen, sichert die Wachs-
tumsfinanzierung und den Fort-
bestand der Managementstruktur.
Ausserdem bietet sie die Moglichkeit
der Beteiligung.

¢) Aktuelles Management
(Management Buy-out, MBO)
Diese Losung ist naheliegend, da sie
die Kontinuitéit der Unternehmens-
fiihrung gewéhrleistet. Fiir das
Management ist die Finanzierung
die grosste Herausforderung;
meistens zieht es eine Private-Equity-
Gesellschaft bei.

Mit einem MBO bleiben die Know-
how-Trager in Threr Firma und

der Verkaufsprozess gestaltet sich
diskret, das Tagesgeschaft wird mi-
nimal belastet. Tendenziell 14sst sich
mit einem MBO nicht der maximale
Verkaufspreis realisieren.

d) Neues Management
(Management Buy-in, MBI)
Im Unterschied zum MBO kennen
die neuen Eigentiimer bei einem MBI
das Unternehmen noch nicht. Dafiir
profitiert Thre Firma von einem hoch
motivierten Management. Auch
beim MBI erreichen Sie selten den
maximalen Verkaufspreis.

Wie Sie Ihr Unternehmen erfolgreich in die Zukunft fithren. 9



Gezielt umsetzen, erfolgreich
verkaufen

Gehen Sie den Verkaufsprozess struk-
turiert an. Er beginnt gleich nach
Threm Entscheid, sich von Ihrem Un-
ternehmen zu trennen. Als transak-
tionserfahrene Spezialisten fiir Nach-
folgelosungen wissen wir, dass die
Due Diligence und Verhandlungen
mit einer griindlichen Vorbereitung
kiirzer dauern und der angepeilte
Verkaufspreis hoher liegt.

Von bilateral bis 6ffentlich

Den Verkauf Thres Unternehmens
konnen Sie unterschiedlich ausgestal-
ten. Beim bilateralen Verkauf gehen
Sie direkt einen Kandidaten an, der
in Ihrer Branche tétig oder mit Threm
Unternehmen verbunden ist. Hier ist
die Vertraulichkeit maximal, und das
Tagesgeschéft wird minimal belastet.
Allerdings besteht ein hohes Risiko,
dass der Verkauf nicht gelingt oder kein
marktgerechter Preis bezahlt wird.

Beim diskret gefiihrten, kompeti-
tiven Prozess handelt es sich um das
iibliche und damit hiufigste Vorgehen.

Wir fiihren Sie sicher durch alle Phasen des Verkaufsprozesses.

Ein Unternehmensverkauf ist heute hoch komplex und daher ohne profes-
sionelle Hilfe kaum moglich. Lassen Sie sich fiir simtliche Schritte der Umset-
zung von einem erfahrenen Transaktionsberater unterstiitzen.

Hier nimmt Ihr Unternehmensberater
mit einer beschriankten Anzahl mogli-
cher Kaufer Kontakt auf. So konnen Sie
verschiedene Alternativen miteinan-
der vergleichen und sich fiir die beste
entscheiden.

Bei einer 6ffentlichen Ausschreibung
kontaktieren Sie eine breite Kdufer-
schicht. Sie holen Interessensbekun-
dungen und verbindliche Offerten ein
und verhandeln mit dem Hochstbieten-
den. Dieses Vorgehen eignet sich nur,
wenn sich viele Kaufer fiir Thr Unter-
nehmen interessieren und Vertraulich-
keit fiir Sie nicht zentral ist.

X Phase III: PhaseIV:
ﬂlaie {I Evaluation und Verhandlung
arketing Due Diligence und Abschluss

Phase III: Evaluation und
Due Diligence

Phase I: Vorbereitung
* Analyse des Unterneh-

Phase II: Marketing
¢ Erste Kontaktaufnahme

Phase IV: Verhandlung
und Abschluss

mens (Mitarbeiter, Struk- mit moglichen Kaufern * Priifen und Priorisieren * Priifen und Priorisieren

tur, Produkte, Finanzen, gemdss «Long List» der unverbindlichen der verbindlichen Offer-

Strategie usw.) Nach Erhalt einer unter- Offerten in Absprache mit ten und Wahl des bevor-
* Aufbereiten der Finanz- zeichneten Vertraulich- Ihnen als Eigentimer zugten Kéufers

zahlen, vor allem klare keitserkldrung der Inter- Uber den vorgéngig Erarbeiten einer optima-

10

Trennung von Privat- und
Geschaftsvermogen, Auf-
16sen von stillen Reser-
ven und Bereinigen von
Einmaleffekten
Erarbeiten einer professio-
nellen Verkaufsdokumen-
tation und erste Wertiiber-
legungen

Erstellen einer «Long List»
mit moglichen Kaufern.
Hier profitieren Sie von
unseren umfangreichen
Marktkenntnissen und
unserem weltweiten Netz-
werk

essenten: Offenlegen des
Transaktionsobjekts und
Zustellen der Verkaufs-
dokumentation

e Vorbereiten eines elektro-

nischen Datenraums fiir
die bevorstehende Due
Diligence

Einholen von unverbindli-
chen Offerten

Nachfolgeplanung: Neues auf Bewéhrtes bauen.

bereitgestellten Daten-
raum erhélt eine engere
Auswahl von potenziellen
Kaufern eine vertiefte
Einsicht in die Unterneh-
mensdokumente (Due
Diligence)

Koordinieren erster Ge-
sprache zwischen Thnen
und den potenziellen
Kaufern. Auf Wunsch
Bereitstellen einer profes-
sionellen Management-
prasentation

Vorbereiten des Kaufver-
trags in Zusammenarbeit
mit IThrem Rechtsberater
Einholen von verbindli-
chen Offerten

len Transaktionsstruktur
(Einholen von Steuer-
rulings)

Begleiten der Vertragsver-
handlungen (kommer-
zielle Aspekte, Steuern,
Kaufpreis usw.) bis zur
Unterzeichnung und Voll-
zug des Kaufvertrags



Eckpfeiler Steuern und Gesetze.

Die rechtlichen Strukturen sowie die
Steuersituation sind bei einer Nachfolge
mit Verkauf zentral — Uberraschungen
konnen Sie um einen Teil Ihrer wohl-
verdienten Ernte bringen. Priifen Sie
frithzeitig die steuerlichen und juristi-
schen Aspekte. So kénnen Sie Verkauf-
schancen und -preis optimieren und
Steuerrisiken ausrdumen.

Verkaufsobjekt Personenunter-
nehmen

Verkaufen Sie ein Personenunter-
nehmen, gelten die stillen Reserven
als realisiert und werden mit den
Einkommenssteuern und Sozialver-
sicherungsabgaben erfasst. Diese
Belastung lésst sich vermeiden, wenn
Sie Ihre Firma friihzeitig in eine Kapi-
talgesellschaft umwandeln. Nur: Sie
diirfen Thre Anteile danach wiahrend
fiinf Jahren nicht verdussern. Diese
Sperrfrist kann den Nachfolgeprozess
ab- oder sogar ausbremsen.

Ist eine Umwandlung nicht moglich,
gibt es weitere Moglichkeiten, die
Steuern zu optimieren:

* Bei einer Uberfithrung ins Privat-
vermogen bleiben Wertzuwachsge-
winne auf Liegenschaften auf Antrag
unversteuert — mit Ausnahme der
getitigten Abschreibungen. Aller-
dings handelt es sich bloss um einen
Steueraufschub bis zum definitiven
Verkauf. Diese Losung lohnt sich also
nicht in jedem Fall.

* Wenn Sie als Inhaber iiber 55 Jahre
alt sind und Ihre Selbststéandigkeit
definitiv aufgeben, werden die
Liquidationsgewinne der letzten
zwei Geschéftsjahre giinstiger
besteuert.

* Fiir die getétigten und fiktiven
Einké&ufe in die berufliche Vorsorge
gelten ebenfalls giinstigere Tarife.

Verkaufsobjekt Kapitalgesell-
schaft

Anteile verkaufen oder Aktiven
herauslosen

Meistens ist der Verkauf von Aktien-
anteilen die interessanteste Variante.
Verfiigt Ihre Gesellschaft jedoch
iiber steuerliche Verlustvortrige, die
kurzfristig verfallen, kann sich der
Verkauf der Aktiven und Passiven an
eine Kaufergesellschaft lohnen.

Sie kénnen vor dem Verkauf samt-
liche Aktiven, die Thr Kiufer nicht
erwerben will, steueroptimiert
herauslosen. Dies geschieht mit einer
Umstrukturierung, einem steuer-
optimierten Verkauf oder mit einer
privilegiert besteuerten Dividenden-
ausschiittung.

Vorsorgeliicken schliessen

Ist Thre berufliche Vorsorge ausrei-
chend? Wenn Sie Deckungsliicken
ausmachen, sollten Sie diese einige
Jahre vor dem Verkauf mit einem
Einkauf schliessen. Diesen kénnen Sie
tiber Thren Lohn oder tiber Dividenden
finanzieren. Schwere Gesellschaften
lassen sich so leichter machen. Und Sie
bauen Ihre Vorsorge aus.

Steuerfreien Kapitalgewinn anstre-
ben

Thr Hauptziel als Verkédufer muss es sein,
sich einen steuerfreien Kapitalgewinn
auf den zu verdussernden Anteilen zu
sichern. Ist der Kéufer eine Privatperson,
liegt ein steuerfreier Kapitalgewinn vor.
Achtung: Der Kaufer wird die latente
Einkommenssteuer vom Kaufpreis
abziehen.

Wie Sie Thr Unternehmen erfolgreich in die Zukunft fithren.
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Der Senior hilft mit:
Weit iiber zwei Drittel der Unterneh-
mer kommen dem neuen Eigentiimer
finanziell entgegen.
49%
38%
36%

16%

12%

10%
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Vorsicht indirekte Teilliquidation!
Haufig ist der Kaufer eine Gesell-
schaft oder er griindet zu diesem
Zweck eine, weil fiir ihn so die
Schuldenamortisation steuergiins-
tiger ist. Waren zum Zeitpunkt des
Verkaufs ausschiittbare, nicht be-
triebsnotwendige Mittel vorhanden
und bezieht der Kaufer diese inner-
halb von fiinf Jahren, sprechen wir
von einer indirekten Teilliquidation.
Diese 16st bei Thnen als Verkaufer
Einkommenssteuern aus.

Vor diesem Steuerrisiko konnen Sie
sich schiitzen: Als Ihr Steuerberater
besprechen wir den Fall mit dem
Steueramt und lassen feststellen,
wann eine indirekte Teilliquidation
vorliegt. Ganz gleich, ob dies der
Fall ist oder nicht, sollten Sie solche
Steuerfolgen im Kaufvertrag mit
einer Steuerklausel auf den Kaufer
iiberwélzen.

Spezialrisiken beachten
Transaktionen mit besonderen
Steuerrisiken und -folgen sind Ver-
kiufe von (Mehrheits-)Anteilen an
Immobiliengesellschaften. Hier ist
die Grundstiickgewinnsteuer zu be-
riicksichtigen. Wenn Sie als Inhaber
gewerbsmassig mit Wertschriften
handeln, laufen Sie zudem Gefahr,
dass der Gewinn aus dem Verkauf
der Anteile besteuert wird.

Alles, was Recht ist

Due Diligence vorbereiten

Bevor ein Kéufer Thre Gesellschaft
erwirbt, fiihrt er eine Due-Diligence-
Priifung durch. Das heisst, er verlangt
detaillierte finanzielle, betriebliche,
steuerliche und rechtliche Unterlagen
iiber Thr Unternehmen. Planen Sie fiir
das Zusammensuchen der notwendi-
gen Dokumente geniigend Vorlauf ein.
Als Nachfolgeprofis erarbeiten wir fiir
Sie eine vollstindige, zielfithrende Ver-
kaufsdokumentation, die viele Fragen
bereits beantwortet.

Risiken kennen und bewerten
Natiirlich mochten Sie sich optimal auf
die Verhandlungen vorbereiten. Dazu
konnen Sie gewisse rechtliche Risiken
priifen, etwa Rechtsstreitigkeiten oder
besondere Risiken aus Kredit-, Beschaf-
fungs-, Kunden- oder Vertriebsvertra-
gen. Wenn Sie diese Risiken identifi-
zieren und bewerten, stirken Sie Thre
Verhandlungsposition gegeniiber dem
potenziellen Kéufer. Dieser verlangt
nédmlich in den meisten Fillen detail-
lierte Gewahrleistungskataloge. Einer
solchen Forderung kénnen Sie besser
nachkommen, wenn Sie Ihr Unterneh-
men und Thre Risiken genau kennen.

Kaufvertrag ausgestalten

Der Kaufvertrag ist absolut zentral.
Er beschreibt den Kaufgegenstand
und den Kaufpreis, regelt aber auch
die Risiken, zum Beispiel mit einer
Gewdhrleistungsklausel oder mit
individuellen Schadloshaltungsbe-
stimmungen. Ausserdem sind im
Kaufvertrag Punkte festgehalten, die
fiir beide Parteien wichtig sind: etwa
die Vollzugsbedingungen, Kaufpreis-
abwicklungen und -anpassungen,
Konkurrenzverbote und andere.
Manchmal sind neben dem Kaufver-
trag weitere Vertrdge notig. Dazu
gehoren Aktionarsbindungs-, Hinter-
legungs- oder Ubergangsdienstleis-
tungsvertrage.

Schenkungen

Mochten Sie Thr Unternehmen als
Schenkung weitergeben, miissen

Sie die oben beschriebenen Aspekte
ebenfalls beachten. Das Gesetz besagt,
dass Sie im Vergeleich zu einem Ver-
kauf bei einer Schenkung geringere
Gewihrleistungspflichten haben —
es sei denn, Sie haben etwas ande-
res vertraglich vereinbart. Gibt es
pflichtteilsgeschiitzte Erben, miissen
Sie zusatzlich die Vorschriften des
Erbrechts beriicksichtigen.



Stolpersteine bei der Finanzierung.

* Die Struktur Thres Privat- und
Geschaftsvermogens lasst keine
finanzierbare Mehrheit fiir den zu-
kiinftigen Eigner zu.

e Das Unternehmen benotigt sehr
viel (gebundenes) Kapital, etwa fiir
Anlagen und Maschinen, grosse
Lager, Vorfinanzierung von Projek-
ten, lange Zahlungsfristen usw.

e Das Geschift ist so verschachtelt,
dass es sich kaum aufteilen lasst.

* Die Figenkapitaldecke Ihres Unter-
nehmens ist zu diinn.

* Geschéftsgang und -risiken sind
schwer abschétzbar.

* Die Bewertung lasst einen grossen
Ermessensspielraum zu.

¢ Thre finanziellen Bediirfnisse kreu-
zen sich mit denjenigen der Nachfol-
geregelung.

Finanzierung losen.

Wie lasst sich das bloss finanzieren?
Das fragen sich viele Unternehmer, die
ihrer Nachfolge entgegensehen. Bei der
Unternehmensfinanzierung gilt es, die
verschiedenen Moglichkeiten der Ei-
gen- und Fremdfinanzierung zu priifen.
Dabei sollten Sie sich in erster Linie an
finanzwirtschaftlichen Grundsétzen
orientieren: Rentabilitét, Liquiditét,
Risikogerechtigkeit und Flexibilitét.

Die familieninterne Ubergabe
Bei der familieninternen Losung stehen
zwei Finanzierungsmoglichkeiten im
Vordergrund:

Das Darlehen

Den Kauf Thres Unternehmens zu
finanzieren, kann sich fiir Thre Nach-
kommen als problematisch erweisen:
Haufig fehlen die Mittel. So wird die
Ubernahme oft durch ein Darlehen
des Seniors finanziert. Hier miissen
Sie sich iiberlegen, wie Sie die Kon-
ditionen festlegen. Einerseits soll die
Finanzierung dem Nachfolger ermog-
lichen, die entsprechenden Mittel zu
erarbeiten, ohne dass sich die {ibrigen
Erben benachteiligt fithlen. Ande-
rerseits muss das Darlehen fiir den
Nachfolger finanzierbar bleiben und
zulassen, moglichst viel Liquides fiir
den Zeitpunkt der definitiven Vertei-
lung bereitzustellen.

Die Erbenholding

Bei der Erben- oder Familienhol-

ding verkaufen Sie die Beteiligung

an Threm Unternehmen nicht direkt
Thren Nachkommen, sondern an eine
von diesen gehaltene Holdinggesell-
schaft. Der Kaufpreis bleibt ganz oder
teilweise als Darlehen bestehen und
wird iiber Jahre zuriickbezahlt.

Der familienexterne Verkauf
Auch wenn Sie Ihr Unternehmen

an Dritte verkaufen, kann es sich
aufdréngen, einen Teil des Kaufprei-
ses als Darlehen stehen zu lassen.
Bei einer solchen Finanzierung sind
Sie gut beraten, die Bonitit IThres
Kaufers genau zu priifen. Sie sollten
wissen, wie die gewéhrten Darle-
hen sichergestellt werden und wie
stark Ihr potenzieller Kaufer auf die
Mittelentnahme aus dem Unterneh-
men angewiesen sein wird. Rechnen
Sie hier verschiedene Szenarien der
Zinsentwicklung und des Ertragsver-
laufs durch. Nur so kénnen Sie Thre
eigenen Risiken abschétzen.

Der MBO

Der Management Buy-out wird in
den meisten Fillen iiber eine
Private-Equity-Gesellschaft oder ein
Darlehen finanziert. Der oder die
Kaufer stellen ihre Bewertungs-

und Finanzierungsiiberlegungen
aufgrund IThres Businessplans an, den
Ihr Transaktionsberater als Teil der
Verkaufsdokumentation erstellt hat.
Dieser erhoht die Chance fiir eine
Finanzierungszusage. Gerade Private-
Equity-Investoren unterstiitzen in
der Regel die Moglichkeit, dass sich
das Management finanziell beteiligt.

Wie Sie Thr Unternehmen erfolgreich in die Zukunft fithren. 13



14  Nachfolgeplanung: Neues auf Bewéhrtes bauen.

An Ihrer Seite.

Es gibt viele gute Griinde, warum Sie sich bei Ihrer Nachfolgeplanung auf uns
verlassen kénnen.

Erfahrung. Wir verfiigen iiber eine breit abgestiitzte, langjéhrige Erfahrung
mit Nachfolgelosungen. Unsere Berater weisen eine lange Liste erfolgreicher
Nachfolgeprojekte vor und unterstiitzen Sie in allen Phasen des Nachfolge-
prozesses.

Analysetiefe. Wir priifen Ihr Unternehmen auf Herz und Nieren und erstellen
eine professionelle Verkaufsdokumentation. Wir planen den Ablauf des Ver-
kaufs von A bis Z und kiimmern uns auch um die technischen Details.

Vertraulichkeit. Potenzielle Interessenten wéhlen wir gemeinsam mit IThnen
sorgfaltig aus. So behalten wir den Informationsfluss jederzeit unter Kontrolle.
Verkaufsunterlagen stellen wir nur gegen eine unterzeichnete Vertraulichkeits-
erklarung zur Verfiigung.

Preisoptimierung. Zusammen mit Thnen wahlen wir die attraktivsten Interes-
senten aus und er6ffnen ein kontrolliertes, diskret gefiihrtes Verkaufsverfahren.
Wir tun alles, damit Sie Ihr Unternehmen zu einem angemessenen Preis ver-
dussern konnen.

Verhandlungssicherheit. Wir organisieren den gesamten Verkaufsprozess
straff und zielorientiert und fithren Verkaufsverhandlungen mit mehreren
Kaufinteressenten.

Managemententlastung. Der Verkaufsprozess soll Ihre operative Tatigkeit so
wenig wie moglich beeintrachtigen. Wir entlasten Ihre Fithrungsequipe und
sind Thnen eine wertvolle Stiitze.

Paketlésung. Der Verkauf eines Unternehmens wirft immer auch steuerliche
und rechtliche Fragen auf. Als Experten fiir ganzheitliche Finanzdienstleistun-
gen stehen wir Thnen bei allen Themen tatkréftig zur Seite.



Wir freuen uns auf Sie.

Sprechen Sie mit uns iiber die
Zukunft Ihres Unternehmens.

Sascha Beer
+41 58 792 15 39
sascha.beer@ch.pwc.com

Marco Tremonte
+41 58 792 15 32
marco.tremonte@ch.pwc.com

Andreas Plattner
+41 58 79215 61
andreas.plattner@ch.pwc.com

Hier erfahren Sie mehr
www.pwc.ch/nachfolge

Wie Sie Thr Unternehmen erfolgreich in die Zukunft fithren.
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