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Wege in die Zukunft:
Nachfolgeoptionen fur
Familienunternehmen

Von Thomas A. Zenner, Griinder Family Office 360grad

Familienunternechmen bilden das Fun-
dament der Wirtschaft. Doch friither oder
spéter sind sie alle gezwungen, sich mit
dem Thema Generationswechsel zu be-
schiftigen. Laut einer aktuellen Statista-
Studie ist die Nachfolge in rund 94’000
Schweizer KMUSs noch ungeklért. Da-
bei miissen viele Fragen beantwortet
werden: Wie soll das Unternehmen wei-
tergefiihrt werden? Gibt es jemanden in
der Familie, der iibernehmen mdchte

und kann? Oder wire ein Verkauf die
beste Option? In diesem Beitrag sollen
die verschiedenen Moglichkeiten auf-
gezeigt werden, wie ein erfolgreicher
Ubergang in die nichste Generation ge-
lingen kann.

Proaktives Handeln: Zukunftsplanung
vor der Unternehmensiibergabe

Im Idealfall beginnt der Prozess der
Nachfolgeplanung bereits lange vor der

eigentlichen Ubergabe. Ein Family-
Governance-Prozess kann dabei hel-
fen, ein gemeinsames Forum zu schaf-
fen und die Ziele und Bediirfnisse aller
Familienmitglieder zu evaluieren. Wer
hat Interesse an der Unternehmensfiih-
rung? Welche individuellen Interessen
und Ressourcen sind vorhanden? Diese
und dhnliche Fragen sollten gemeinsam
besprochen und geklart werden.

Oftmals wird der Generationswech-
sel jedoch aufgeschoben. Unerwartete
Ereignisse wie der plotzliche Tod des
Unternehmers konnen schneller eintre-
ten als gedacht. Eine frithzeitige Aus-
einandersetzung mit der Nachfolge ist
daher entscheidend, um einen reibungs-
losen Ubergang zu gewihrleisten und
Sicherheit fiir alle Beteiligten zu bieten.
Auch finanzielle Aspekte sollten bedacht
werden. Denn je nach Art der Uberga-
be konnen unterschiedliche Steuern an-
fallen. Daher ist es wichtig, frithzeitig
einen Plan zu entwickeln, um die Liqui-
ditdt des Unternehmens und die Hohe
des Erbes zu sichern.

Verschiedene Wege zur Nachfolge:
Alle Beteiligten einbeziehen

Fiir die Ubergabe eines Familienunter-
nehmens gibt es verschiedene Moglich-
keiten, die jeweils Vor- und Nachteile
haben und individuell auf die Familie
und das Unternehmen abgestimmt wer-
den sollten. Das Worst-Case-Szenario
tritt ein, wenn Uneinigkeit zwischen
den Beteiligten herrscht. Beispielswei-
se konnte nach dem Tod des Unterneh-
mens-Chefs ein Erbe verkaufen wollen,
wiahrend ein anderer die Geschifts-
flihrung tibernehmen mochte. Solche
Konflikte sollten im Vorfeld durch eine
Familienstrategie geldst werden. Darin
einigen sich alle Beteiligten auf die
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kiinftige Vorgehensweise und eine klare
Erbaufteilung. Ohne eine solche Ver-
einbarung konnen jahrelange Streitig-
keiten die Familie und die Geschifts-
entwicklung belasten.

Option 1:

Ubernahme durch die Nachkommen
Viele Familienunternehmer wiinschen
sich, dass die ndchste Generation die
Fiithrung {ibernimmt. Dieser Schritt er-
fordert jedoch sorgfaltige Vorbereitung.
Die Nachfolger miissen nicht nur auf
die praktischen Aspekte der Unterneh-
mensfiihrung vorbereitet werden, son-
dern auch auf die emotionalen Heraus-
forderungen. Eine umfassende Ausbil-
dung und Einarbeitung in alle relevan-
ten Bereiche — von der operativen Ge-
schéftsfiihrung bis hin zur strategischen
Planung und Finanzierung — sind not-
wendig.

Es gibt verschiedene Méglichkei-
ten, wie und wann die Ubertragung auf
die ndchste Generation erfolgen kann.
Dabei spielen steuerliche Aspekte eine
entscheidende Rolle. Abhidngig von der
Grosse und dem Wert des Unternehmens
sollten die steuerlichen Implikationen
der Ubergabe gepriift und Optimie-
rungsmdglichkeiten genutzt werden,
um hohe Belastungen zu vermeiden.
Eine friihzeitige Abstimmung mit einem
Steuerberater oder Finanzexperten ist
daher unerlésslich, um mogliche Steu-
erfallen zu umgehen und die finanzielle
Belastung zu minimieren. Dies um-
fasst die Auswahl der richtigen Rechts-
form, die Optimierung der Unterneh-
mensstruktur und die Gestaltung des
Nachfolgeplans.

Option 2:

Externer Manager

fiir das operative Geschidift

Wenn die nichste Generation nicht be-
reit ist, die Geschiftsfiihrung zu iiber-
nehmen, kann alternativ ein externer
Manager eingesetzt werden. So bleibt
das Unternehmen im Familienbesitz und
muss nicht verkauft werden. Die Suche
nach einem geeigneten Manager ist je-
doch eine Herausforderung. Denn er
muss gut mit der Familie harmonieren
und gleichzeitig das notwendige Selbst-
bewusstsein besitzen, das Unternehmen
eigenstindig zu fithren. Es konnen
Rahmenbedingungen festgelegt wer-
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den, doch diirfen diese nicht zu einer
stindigen Hinterfragung der Entschei-
dungen des Managements fithren. Da es
schwierig ist, passende Fremdgeschafts-
fithrer zu finden, haben sich inzwischen
Personalvermittler auf diese Aufgabe
spezialisiert.

Ein Praxisbeispiel zeigt, wie die Zu-
sammenarbeit zwischen Familie und
neuem Management erfolgreich gestal-
tet werden kann: Die Kinder des Unter-
nehmensgriinders hatten kein Interesse
an der Geschiftsfiihrung. Mit zuneh-
mendem Alter des Vaters stellten sich
bei den Mitarbeitern Fragen iiber die
Zukunft des Unternehmens. Um diese
Unsicherheit zu beseitigen, wurden alle
Kinder in den Aufsichtsrat berufen und
ein erheblicher Teil des Vermogens be-
reits zu Lebzeiten auf sie iibertragen.
Dies signalisierte nach aussen und in-
nen, dass das Unternehmen in Famili-
enhand bleibt. Gleichzeitig wurde ein
externer Geschéftsfiihrer eingesetzt, der
das operative Geschift tibernahm. Dies
ermoglichte eine klare Aufgabentei-
lung, und das professionelle Manage-
ment konnte neue Impulse setzen, was
zu einer Win-win-Situation fiir alle
flihrte.

Option 3:
Unternehmensverkauf
Manchmal ist der Verkauf des Unter-
nehmens die beste Losung fiir alle Be-
teiligten, auch wenn der Wunsch be-
steht, es in der Familie zu behalten.
Doch dieser erfordert sorgfiltige Pla-
nung und Vorbereitung. Die Bewertung
des Unternehmens ist dabei ein ent-
scheidender Schritt und bedarf einer
griindlichen Analyse aller finanziellen
und operativen Aspekte. Die Elternge-
neration weiss meist durch Gespréiche
mit ihrem Steuerberater oder Wirt-
schaftspriifer, wie hoch der Unterneh-
menswert auf dem Papier ist. Jedoch
kommt es darauf an, ob dieser Wert
auch am Markt erzielt werden kann.
Gibt es Interessenten, die libernehmen
mochten, ist der Verkauf'einfacher. Falls
nicht, muss mit externen Beratern ein
Verkaufsansatz erarbeitet werden, was
je nach Branche und Grosse erniich-
ternd sein kann.

Die Kommunikation mit den Mitar-
beitern wihrend des Verkaufsprozesses
ist ebenfalls von grosser Bedeutung. Sie
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sollten frithzeitig und transparent {iber
die Pline informiert werden, um Unsi-
cherheiten zu minimieren und Vertrau-
en aufzubauen. Konflikte zwischen den
Kindern kénnen den Verkaufsprozess
komplizieren und sollten idealerweise
im Vorfeld durch klare Regelungen in
den Gesellschaftsvertridgen geklart wer-
den. Bei einem Verkauf miissen, je nach
Unternehmensgrosse, das Management
und die Mitarbeiter einbezogen wer-
den, wobei eine Schweigepflicht zu be-
achten ist. Einigkeit iber den Eigen-
tiimerwechsel sollte zuerst den Mitar-
beitern und dann der Offentlichkeit
kommuniziert werden. Bei borsenno-
tierten Unternehmen sind ausserdem
aktienrechtliche Meldepflichten zu be-
achten.

Fazit:

Friihzeitige Planung ist das A und O
Einerfolgreicher Ubergang eines Fami-
lienunternehmens in die Zukunft erfor-
dert rechtzeitige Planung, offene Kom-
munikation und professionelle Unter-
stiitzung. Externe Beratungsdienste hel-
fen, das Erbe in guten Hinden zu wissen
und zukiinftige Generationen erfolg-
reich zu fiihren. Durch proaktive Bera-
tung und individuelles Coaching kon-
nen mogliche Konflikte friihzeitig er-
kannt und geldst werden, was einen rei-
bungslosen Ubergang ermdglicht und
den langfristigen Erfolg des Unterneh-
mens sichert.

Eine klare Strategie fiir die Zukunft
ist unerlésslich. Dazu gehoren die Fest-
legung von langfristigen Zielen, die
Identifizierung von Wachstumschancen
und die Entwicklung eines Aktions-
plans zur Erreichung dieser Ziele. Die
nichste Generation sollte sich bewusst
sein, dass die Ubernahme eines Fami-
lienunternehmens nicht nur eine wirt-
schaftliche, sondern auch eine morali-
sche Verpflichtung gegeniiber Mitar-
beitern, Kunden und der Gemeinschaft
darstellt. Eine klare Vision und ein ge-
meinsames Verstdndnis flir die Werte
und Ziele der Organisation sind daher
von entscheidender Bedeutung fiir ei-
nen erfolgreichen Ubergang.
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