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Es gibt viele Griinde, Unternehmen oder
Unternehmensbeteiligungen zu verkau-
fen: Neben fehlender Unternehmens-
nachfolge (die «Erben-Generationy ist
héufig nicht bereit, das Risiko von Un-
ternehmen zu tragen und langfristig 70-
Stunden-Arbeitswochen zu akzeptieren)
ist die Realisierung des «Vermogens-
werts Unternehmen» ein hiufiges Mo-
tiv. Fiir viele Unternehmerfamilien ist
das Unternehmen ein «Klumpenrisiko»,
welches nicht selten 80 bis 90% des ge-
samten Vermdgens ausmacht. Der Ver-
zicht auf eine Streuung des gesamten
Familienvermogens fiihrt zwangslaufig
zu grosseren Risiken. Der Wert von Un-
ternechmen kann sich schnell verdndern
— gerade in der aktuellen Phase der
Digitalisierung konnen Unternehmen
durch technologische Entwicklungen
die Wettbewerbsfihigkeit verlieren.
Haben sich die Gesellschafter eines
Schweizer Unternehmens entschieden,
ihr Unternehmen zu verkaufen, ist die
Erreichung eines hochstmoglichen Ver-
kaufspreises ein héufiges Ziel. Unab-
héngig von gingigen Methoden der
Unternechmensbewertung (Discounted-
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Cashflow- oder Ertragswertmethode,
Multiplikatorenverfahren), wird ein
Verkaufspreis vereinbart, bei welchem
die Verbundvorteile aus zwei Unter-
nehmen einbezogen werden. Dieser
«2+2=5-Effekt» fiihrt zu einem strate-
gischen Unternehmenswert.

Strategischer Unternehmenswert
Veranlassung, einen strategischen Un-
ternehmenswert zu akzeptieren, gibt es
in vielen Branchen. Ein Aspekt ist der
Standort Schweiz.

Deutsche Unternehmen sind zurzeit
am Erwerb von Schweizer Unternehmen
sehrinteressiert. Dafiir sprechen Wachs-
tumspotenziale (Erweiterung der Pro-
duktpalette, Erschliessung neuer Re-
gionen, Erreichen der Systemfahigkeit,
Erschliessung von Service-Funktionen,
Offnung neuer Absatzkanile). Hiufig
lassen sich aber auch attraktive Syner-
giepotenziale in den Bereichen Vertrieb
und Marketing, Produktion, Material-
wirtschaft, Verwaltung und Finanzen
erreichen. Auch die Gewinnung eines
kompetenten Managements kann fiir
deutsche Unternehmen interessant sein.

Standortvorteile Schweiz

Auch die Standortvorteile der Schweiz
sind fiir deutsche Unternehmen Veran-
lassung, strategische Unternehmens-
werte als Kaufpreis zu akzeptieren. Der
Standort Schweiz bietet aus Sicht deut-
scher Unternehmen viele Vorteile; be-
sonders attraktiv sind die gute Ausbil-
dungund die hohe Leistungsbereitschaft
motivierter und loyaler Schweizer Ar-
beitnehmer und das gute Klima zwi-
schen Arbeitgebern und Arbeitnehmern.

Deutsche Unternehmen, die in der
Schweiz Unternehmen erworben haben,
berichten hdufig von der gut funktionie-
renden technischen und juristischen In-
frastruktur. Das hohe Lohnniveau ist
zwar ein Nachteil, der jedoch durch
leistungsfahige und -bereite Arbeitneh-
mer ausgeglichen wird.

Die Schweiz gilt bei vielen deut-
schen Unternehmen als Garant fiir
soziale und wirtschaftliche Stabilitit.
Auch der Umgang mit Behorden wird
meistens als weniger hiirdenreich als in
Deutschland wahrgenommen.

Zusatznutzen durch

den Verbund von Unternehmen
Durch den Transfer von Fahigkeiten
konnen Unternehmen gestarkt werden
— gleich, ob es sich um Unternehmens-
kéufe, Mehrheits- oder Minderheitsbe-
teiligungen handelt. Know-how-Trans-
fer ist in den Bereichen Management,
Technologie, Forschung und Entwick-
lung, Beschaffung und letztlich auch im
Verkauf und in der Logistik erreichbar.
Die Zusammenlegung von Tétigkeiten
kann erheblichen Einfluss auf die Wert-
schopfungskette haben.

Soll das Ziel erreicht werden, bietet
sich die Unterstiitzung durch einen qua-
lifizierten Berater an, der sowohl mit
den Gegebenheiten in der Schweiz als
auch mit den Anforderungen deutscher
potenzieller Unternehmenskaufer ver-
traut ist.
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