HUMAN RESSOURCE

Die Basis fur einen

erfolgreichen Transfer

Nachfolgeregelung von KMU

Bei den vielen anstehenden Nachfolgeregelungen wird es zu einem verstarkten Wett-
bewerb von Unternehmen um wenige geeignete Nachfolger-Kandidaten kommen. Eine
professionelle Vorbereitung auch der Verkaufsdossiers ist deswegen essentiell fiir einen

erfolgreichen Transfer.

von Thomas Dibke

Ein perfekter Businessplan ist fir die nachfolgende Generation eine wichtige Grundlage
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iese Zahlen sind aus der Presse be-

kannt; 50" bis 70'000 Unternehmen

in der Schweiz miissen gemass einer

Studie von Pricewaterhouse-Coopers
in den nachsten fiinf Jahren ihre Nachfolge re-
geln. Dies in einem Land, in dem die Ressour-
cen an Fach- und Fiihrungskraften seit Jahren
knapp sind. Jetzt miissen diese Anzahl an
«Unternehmertypen» gefunden werden, was
unweigerlich zu einem verstarkten Wettbewerb
der Unternehmen um die qualifizierten Nachfol-
gerkandidaten fiihren wird. Aus diesem Grund
gilt es von vornherein fiir die nachfolgesuchen-
den Unternehmen, sich besser darzustellen als
die anderen und sich einen Vorsprung zu erar-
beiten, aber wie?

Kernpunkt des Interesses ist der Unternehmer
bzw. der Unternehmertyp, dieser kann fol-
gendermassen charakterisiert werden: be-
geisterungsfahig, impulsiv, schatzt Spannung,
kommunikativ, nicht leicht zu beunruhigen,
féllt Entscheide selbststandig, selbstbewusst,
individuell, Mut zu aussergewdhnlichen Ideen
und geht kalkulierbare Risiken ein. Man muss
sich daher bewusst sein, dass der Unternehmer
in eine neue Existenz nur dann investiert, wenn
diese auch seinem Charakter entspricht und
auch ein kalkulierbares Risiko darstellt. Aus die-
sem Grunde ist es wichtig, je nach Vorlaufzeit
des anstehenden Transfers einerseits Vorberei-
tungen in der Unternehmung und andererseits
auch in den Unterlagen zu treffen. Ein perfekter
Businessplan und spannende und pragnante
Verkaufsdossiers sind essentiell und mit gross-
ter Sorgfalt zu erstellen und zu pflegen.

Unternehmung «leicht» machen

Alle Vermdgensgegenstande, die nicht zur Er-
fiillung des Geschaftszweckes notwendig sind,
wie zum Beispiel Immobilien, Wertschriften



und zu hohes Eigenkapital, sollten vor dem
Transfer aus der Bilanz entfernt werden, um
die Unternehmensbewertung nicht unndtig
aufzublasen. Erfahrungen zeigen, dass die Un-
ternehmen immer noch zu viele Lagerbestande
besitzen und damit unndtig Kapital binden.
Eine Lagerreichweite von zwei bis drei Mona-
ten beziehungsweise ein Lagerumschlagsfaktor
von vier bis sechs, die hier als Masstab gelten,
werden je nach Branche als optimal angesehen.
Hierzu sind die internen Abldufe zum Beispiel
in der Produktion und das Bestellwesen zu op-
timieren. Der Abverkauf von Ladenhiitern ist
rechtzeitig zu organisieren, gegebenenfalls sind
diese zu entsorgen, bevor sie sich negativ auf
die Lagerreichweite auswirken.

Know-how sichern

Ein Risikofaktor fiir den Nachfolger ist die Sicher-
stellung des Know-hows in der Unternehmung.
Eine Méglichkeit ist, das Wissen des Unterneh-
mers auf die Mitarbeiter zu transferieren. Mit
Riicksicht auf mdgliche Personalwechsel in der
Transferphase sollte dieses aber auch schrift-
lich fixiert werden. Interne Ablaufe, die fur das
Funktionieren der Unternehmung essentiell
sind, sollten dokumentiert werden, sogenannte
Standard-Operations-Plane (SOP) sind hierfiir
geeignete Mittel.

Professionelle Flyer

Der Flyer wird fiir den ersten Kontakt mit dem
Interessenten verwendet und soll eine ers-
te neutrale Information mit den wichtigsten
Kenndaten iiber die zur Ubergabe anstehende
Unternehmung bieten. Hierbei darf nicht ver-
gessen werden, dass dies ein Aushangeschild
der Unternehmung ist, ahnlich einem Firmen-
prospekt, das einer entsprechenden Optik und
auch Wordings bedarf, denn bereits hier steht
eine erste Entscheidung fiir den Interessenten
tiber den Stopp oder der Unterzeichnung einer
Geheimhaltungsvereinbarung fiir den Fortgang
des Projektes an.

Professioneller Businessplan
Erfahrungen zeigen, dass in vielen KMU kein
Businessplan vorliegt, in manchen nur eine
Kurzform. Der Businessplan ist eines der
entscheidenden Dokumente, den mdglichen
Nachfolger von einer fiir ihn sinnvollen und
zukunftstrachtigen Investition zu (iberzeu-
gen, aber auch notwendiges Werkzeug fiir die
Bankgesprache des Interessenten mit seiner
Bank beziiglich der Finanzierung. Viele Trans-
aktionen scheitern, weil die Unterlagen nicht
aussagekraftig genug sind und das Projekt vor
einer vertiefenden Besichtigung beziehungs-
weise Gesprachen abgebrochen wird.

Analyseanforderungen

Ein zentraler Punkt in einem professionellen
Businessplan ist eine ausreichende Beschreibung
der Produkte und Dienstleistungen sowie eine
Markt- und auch Konkurrenzanalyse. Das heisst
welche Markte werden bearbeitet, wie sieht die
Wettbewerbssituation aus, wie grenzen sich
die eigenen Produkte beziehungsweise Dienst-
leistungen vom Wettbewerb ab, welche Wett-
bewerbsvorteile haben die Produkte, wie sieht
letztendlich die Marktpositionierung der Unter-
nehmung aus. Es bedeutet zwar einen gewissen
Aufwand diese Dinge zusammenzutragen, aber
man erleichtert damit dem Interessenten seine
Arbeit, denn dieser wird sich sonst selbst ein Bild
vom Markt machen und etwas ganz Wichtiges,
man beugt Fehleinschatzungen und Fehlinter-
pretationen des Interessenten vor.

«Intellectual Property

Rights» einsetzen

Unter «Intellectual Property Rights» versteht
man die sogenannten Rechte an geistigem Ei-
gentum, wie Patente, Designschutzrechte, Ge-
brauchsmuster und Marken. Dies sind Assets in
der Unternehmung, die helfen, die Marktposi-
tionierung zu verteidigen und sich auch gegen-
iber der Konkurrenz abzuheben. Innerhalb des
Businessplans sollen die vorhanden Schutzrechte
aufgelistet und auch das Schutzrechtskonzept
erlautert werden, das heisst, in welchen Lan-
dern bzw. Regionen bestehen Schutzrechte, wie
lange bestehen diese noch, wie greifen diese
Schutzrechte zu einer besseren Absicherung der
Produkte beziehungsweise des Marktzugangs
ineinander. Ferner ist darliber zu informieren, ob
geplant ist, neue sich vielleicht gerade in der Ent-
wicklung befindende Produkte mit Schutzrechten
abzusichern— oder ob gerade neue Schutzrechte
angemeldet wurden und diese noch auf ande-
re Lander oder Regionen ausgedehnt werden
kénnen. Neue mit Schutzrechten abgesicherte
Produkte kdnnen fiir den Interessenten ein star-
kes Interesse an der Unternehmung begriinden,
denn die Schutzrechte kénnen aufgrund ihrer
maoglichen langen Laufzeit die Zukunft der Un-
ternehmung — und damit vielleicht auch seine
eigene Zukunft — lange sichern.

Innovationsmanagement zahlt sich aus
Innovationen sichern die Nachhaltigkeit und
den Fortbestand der Unternehmung. Im Rah-
men des Businessplans ist die systematische
Planung, Steuerung und Kontrolle von Inno-
vationen zu beschreiben. Wie werden Ideen
umgesetzt, welche Ideen und Weiterentwick-
lungen sind in der Unternehmung vorhanden,
wann konnen diese umsatzwirksam werden.
Der Nachfolger wird diesen Part mit grossem
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Interesse studieren, auch mit Hinblick auf sein
Interesse an einer zukunftsfahigen neuen Exis-
tenz fir sich.

Blick in die Zukunft

Wo steht die Unternehmung heute, wo kdnn-
te sie in fiinf Jahren stehen? Basis hierzu ist
das Innovationsmanagement, aber auch noch
die Sicht auf zukiinftige Markte, regionale
Erweiterung der Markte, Erweiterung der
Sortiments- oder Dienstleistungstiefe. Sollte
bis zum angedachten Transfer noch Zeit zur
Verfiigung stehen, sollten schon gewisse Vor-
bereitungen bzw. Umsetzungen dahingehend
getroffen werden. Damit kann der Unterneh-
mer sein Maximales zum Fortbestand der Un-
ternehmung beitragen, beziehungsweise noch
massgeblich die Zukunft und Richtung der
Unternehmensentwicklung mitpragen. Gleich-
zeitig wird dem Interessenten ein Weg aufge-
zeigt, seinem Charakter nach selbstbewusst
und individuell die Unternehmung weiter zu
flihren und bei ihm die Begeisterung geschiirt,
seiner moglichen neuen Unternehmung recht
schnell seinen Stempel hinsichtlich der Unter-
nehmensentwicklung aufzudriicken.

Um die vorgenannten Punkte herauszuarbeiten,
ist ein qualifizierter und neutraler Blick von au-
ssen auf die Unternehmung durch eine externe
Unterstlitzung sehr hilfreich und lohnend.

Die hier herausgearbeiteten Themen dienen
dazu, dem Kandidaten mehr Sicherheit hin-
sichtlich seiner Investition zu geben und sein
Interesse an dieser Unternehmung zu steigern
und damit letztendlich auch dem Unternehmer
eine exzellente Ausgangsbasis schaffen, seine
Unternehmung zu gutem Preis in gute Hande
transferieren zu kdnnen.

KMU-Seminar - Nachfolgeregelung
22. Mérz 2010, Beginn: 18.00 Uhr,

Technopark Ziirich, Technoparkstrasse 1,
8005 Ziirich, Anmeldung bis 17.03.2010
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