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Unternehmensnachfolge in Krisenzeiten
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2020 war fiir viele Menschen und Unter-
nehmen ein Jahr mit schmerzhaften Ein-
schnitten — aber auch ein Jahr der Verén-
derungen und Chancen fiir neue Ge-
schiftsmodelle und Digitalisierung. Die
Unternehmen ersetzten das Face-to-Face
zunehmend durch das Call-to-Call und
sind iiberwiegend begeistert. Covid-19
hat sich als Digitalisierungsbeschleuni-
ger erwiesen.

Mit 3D-Druckern lassen sich alle
moglichen Produkte — aber auch Giiter
des taglichen Bedarfs, Lebensmittel und
Medikamente — ausdrucken. Die Anzahl
Materialien, die durch einen 3D-Drucker
bearbeitet werden koénnen, erhoht sich
laufend. Diese Entwicklung wird unsere
Warenstrome und die globale Logistik
verdndern und 6kologisch positive Ef-
fekte zeitigen. Weniger Transporte und
Reisen bedeutet nicht nur Zeitersparnisse
und Produktivititsgewinne, sondern auch
weniger Umweltbelastung und sauberere
Luft, wie wir im Lockdown erleben.

Das Virus wirkt in vielen Unterneh-
men wie ein Katalysator. Es verschlim-
mert die Probleme, die ohnehin schon
vorhanden sind. Fiir jedes Unternehmen
stellen sich die Bedrohungen und Konse-
quenzen anders dar. Ob es Stérungen in
der Lieferkette bzw. Produktion oder
Probleme bei den Kunden sind: Sie alle
bergen die Gefahr, dass die geplanten
wirtschaftlichen Ziele verfehlt werden.
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Auch Kettenreaktionen oder die Kombi-
nation von verschiedenen Problemen sind
moglich. Das Virus scheint allerdings auf
Menschen und Unternehmen eine &hnli-
che Wirkung zu haben: Besonders ge-
fahrdet sind diejenigen mit «Vorerkran-
kungeny. Fiir viele Unternehmen ist die
aktuelle Krise der Katalysator fiir eine
neue Zukunft. Innovative Technologien
und steigende Kundenanspriiche sind fiir
viele Unternehmen eine grosse Heraus-
forderung. Unternehmen, die diese Her-
ausforderungen nicht annehmen, wer-
den frither oder spiter vom Markt ver-
schwinden.

Fiir das vielzitierte «Riickgrat der
Wirtschaft» — die KMUs — ist die erfolg-
reiche Unternehmensnachfolge eine der
grossten Herausforderungen. In den
nichsten Jahren erwartet uns eine Nach-
folgewelle — das Management des Gene-
rationenwechsels wird zum Erfolgsfak-
tor fiir zahlreiche Unternehmen werden.

Viele Unternehmerfamilien 16sen die
Unternehmensnachfolge nicht in der Fa-
milie, sondern durch Verkauf der Gesell-
schaftsanteile. Sie konnen mit dem Ver-
kaufserlds die eigene Altersversorgung
sicherstellen und die Vermodgensnach-
folge fair 16sen, da sich liquides Vermo-
gen gerecht und problemloser verteilen
lasst als Gesellschaftsanteile an Unter-
nehmen. Durch die Auswahl des «richti-
gen» Kédufers ldsst sich ein marktgerech-
ter Verkaufspreis fiir die Gesellschafts-
anteile erzielen. Auch Arbeitspléitze und
Standorte werden erhalten oder gar aus-
gebaut.

Ist der Verkauf von Unternehmen in
der derzeitigen Corona-Krise iiberhaupt
moglich? In der Krise wird umstruktu-
riert, Unternehmen streben die Starkung
ihrer Kompetenzen, Sortimentsergénzun-
gen, Marktsicherung, die Nutzung von
Synergien, Unternehmenswachstum und
Renditen an.

Unternehmenskdufe und -beteiligungen
sind — auch in Krisenzeiten — fiir Kauf-
interessenten attraktiv, falls u.a. die fol-
genden Voraussetzungen erfiillt sind.:

- Das Unternehmen hat ein grundsétzlich
«gesundesy, tragfihiges Geschiftsmo-
dell und ist in den origindren Geschifts-
bereichen gut positioniert;

- es weist Alleinstellungsmerkmale auf
und verfiigt beispielsweise iiber Patente,
Lizenzen, Know-how oder innovative
Technologien;

- es ist in einer fiir potenzielle Erwerber
interessanten, zukunftstrichtigen Bran-
che titig;

- es kann fiir in- und/oder ausldndische
Marktteilnehmer (Anrainer, Kunden,
Lieferanten oder Wettbewerber) interes-
sant sein, z.B. wegen des Zugangs zu ei-
nem bestimmten Markt oder Marktseg-
ment;

- die Ursachen fiir die wirtschaftlich
schwierige Situation liegen nicht im ori-
gindren Geschiftsmodell, sondern im be-
triebswirtschaftlichen, kaufménnischen,
steuerlichen, juristischen oder finanziel-
len Bereich des Unternehmens oder der
Unternehmerfamilie;

- bei betriebswirtschaftlichen Planrech-
nungen unter Beriicksichtigung beseitig-
ter Krisenursachen ldsst sich erkennen,
dass positive Ergebnisse in Zukunft rea-
listisch sind.

Strategische Motive potenzieller Kdiufer
konnen beispielsweise sein:

- Der Zugang zum Schweizer oder euro-
péischen Markt, zu Patenten und Geneh-
migungen, innovativen Technologien oder
neuen Kunden;

- ein attraktiver Standort (z.B. giinstige
Lage zu bedeutenden Kunden und wich-
tigen Mérkten);

- die Ubernahme von qualifizierten Mit-
arbeitern und Fiihrungskréften;

- der Erwerb von speziellem Know-how;
- Marktanteilszuwachs;

- Markenname;

- Wachstumsiiberlegungen;

- Synergieeffekte;

- Kapazititserweiterung.

Insgesamt bestehen fiir Familienunter-
nehmen trotz der aktuellen Krise gute
Moglichkeiten, eine erfolgreiche Unter-
nehmensnachfolge zu initiieren. Aufdem
Markt fiir Unternehmenskéaufe ist ausrei-
chend Geld verfligbar — fiir externe Un-
ternehmensnachfolgen, aber auch fiir
Eigenkapitalstirkungen bei einer inter-
nen Nachfolge.
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