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PROC PRODAT SPOLECNOST DO SVYCARSKA

CHCETE PRODAT SVOJI SPOLECNOST A NEVITE, JAK A KDE SEHNAT VHODNEHO KUPCE? PROC BYSTE SE MELI

ROZHLIZET VE SVYCARSKU?

1. Mate vyborny podnik
Za poslednich 20 let jste vybudovali podnik,
ktery mé dnes diky skvélym produktim silné
postaveni na vlastnim trhu, je ekonomicky
zdravy a pravidelné generuje pékné zisky, ale
citite, Ze pro jeho dalsi rozvoj je tfeba novy im-
puls, a to jak z finan¢ni stranky, tak po strance
know-how. Zdroven citite, Ze byste si chtéli uzit
nadchazejici Zivotni obdobi bez povinnosti kaz-
dy den chodit do préce, ziskévat nové zakazniky
a aniz byste museli byt neustale ve stiehu, abys-
te stihli vas reagovat na nepredvidané udalosti
a odvratit ztratu zisku anebo zédkazniki. Nemdte
potomky, kteti by chtéli nebo jsou vhodni
prevzit va$ podnik a ani Zadnou konkrétn{ pred-
stavu, jak by mohl fungovat dale.

2. Klicovy dotaz
Co ted?

3. Vase moznosti

Jak tomu téméf vzdy v Zivoté je, mate i nyni
nékolik moznosti. MiiZete sviij podnik

m jesté néjakou dobu vést dal, nebo

m zalit pripravovat predani externimu nastupci.
V rdmci tohoto pfispévku se budeme zabyvat
variantou pfedani externimu nastupci, tedy
postupem, ktery se i v Ceské republice tési stale
vét$i oblibé. Zatimco v postkomunistickych
zemich je otdzka nastupnictvi relativné novy fe-
nomén, ve Svycarsku se timto tématem zabyvaji
majitelé podniki jiZ po generace.

3.1 Zjisténi 1: Rostouci prechod na externi

néastupce ve Svycarsku

K pfevodiim rodinnych podniki obecné

dochazi (i) v ramci rodiny, (ii) vnitropodnikové

na mimorodinné ptislusniky (takzvané Man-
agement Buy-out) a (iii) externé mimo podnik

(takzvané Management Buy-in). Podle neddvné

studie spole¢nosti Credit Suisse a University

St. Gallen (Faktory tispéchu $vycarskych MSP

- Obchodni nastupnictvi v praxi, ¢erven 2013)

planuje téméf polovina rodinnych podnikii ve

Svycarsku prevést svou ¢innost v ramci rodiny.

Skute¢né je podle této studie takto prevadéno

v soucasné dobé asi 40 % podnikii. Castéji, nez

bylo planovano, jsou pievadény podniky mimo

rodinu i mimo podnik: také v 40 % ptipadech.

Méné, nez bylo plinovano, je realizovan man-

agement buy-out.

Pievody rodinnych podnikii na mimorodinné

investory jsou tak ve Svycarsku viudyptitomné.

Diivodi existuje celd fada, jako naptiklad:

m Vlastni rodinni pfislunici maji v soucas-
nosti vyrazné vétsi vybér moZznosti, jak se
realizovat, nez dfive. Pfed 20 lety byla mistni
vazanost vyrazné vétsi, zatimco dnes je svét ve
véku globalizace doslova vesnici. Motivace pro
dalsi generace, aby ¢inily totéz co rodice, se
vzhledem k mnoha novym moZznostem mimo
rodinné hnizdo vyrazné zmensily.

m Tlak konkurence se obecné podstatné zvysil.
To vyzaduje zvy$enou kompetenci podnika-
telii tento tlak ustat a vést podnik k dal$imu
pozitivnimu rozvoji. I management se logicky

nazerské schopnosti automaticky z divodu,
ze rodice byli uspé$nymi podnikateli. Mnozi
podnikatelé tak zjistuji, Ze z dlouhodobého
hlediska je ptechod podniku mimo rodinné
piislusniky pro podnik lepsi feseni s vétsi
pravdépodobnosti, Ze bude sestaven profesio-
nélni management.

m Extern{ investofi vychazeji intuitivné z toho,
ze rodinné podniky jsou vedeny konzervativ-
néji, a tak dosahuji ¢asto mensiho zisku nez
nerodinné podniky. Z tohoto divodu si slibuji
nadpriimérny potencial a jsou pfipraveni
nabidnout lep$i cenu, nez jaké by mohl
podnikatel dosahnout pti rodinném nebo
vnitropodnikovém fe$eni.

Perspektivy tedy jak pro podnikatele, tak pro

externiho investora, slibuji hodné: zatimco pod-

nikatel ma moznost vybrat mezi nejriiznéjsimi
moZznymi nastupci toho nejlepsiho, otvira se
investorovi $ance ziskat solidni, dobfe zavedeny
podnik a posilit tak svou vlastni pozici. Zde

se pravé pro strategicky smyslejici investory

oteviraji zajimavé perspektivy.

3.2 Zjisténi 2: Obecna rostouci aktivita na
Ceském trhu fizi a akvizic

Pocet akvizic v Ceské republice se v posledni
dobé opét priblizil k hodnotam, které byly
béiné pred rokem 2008. V oborovém srovnani
se uskutecnuje nejvice transakei ve zpracova-
telském odvétvi, nasleduji sluzby, nemovitosti,
obchod, energie, IT a chemicky priimysl. S ohle-
dem na vyznam jmenovanych obori v kontextu
¢eského hospodaistvi nejsou ani tyto obory, ani
jejich poradi pfekvapenim. Uvedend odvétvi
skute¢né generuji vysoce zajimavé podniky.
Pravé toto mnoho investor jiz zjistilo. Cas na
prodej dobrého podniku je vyhodny.

3.3 Sance 1: Slibny vyhled pro §vycarské
investory v Ceské republice

V Cesku moznosti jsou. Pro¢ by ale §vycarsky
investor mél chtit ziskat podnik v Cesku, kdyz
ve Svycarsku je pravé tolik dobrych prilezitosti?
Podivejme se na nékteré vyhody, které jsou
zfejmé na prvni pohled: centralni poloha

v Evropé, v regionalnim srovnani bezpecny in-
vesti¢ni trh, kvalitné vzdélany personal véetné
inZenyri, stale je$té vyhodné ceny pracovni sily
a cenova stabilita, husta a kvalitativné dobrd
infrastruktura, silny diraz na védu a vyzkum,
mentalita, kultura a model chovéani srovnatelny
se zapadni Evropou a vysoka Zivotni Groven.
Diky témto faktortim vzniklo za poslednich 20
let mnoho velmi kvalitnich podniki vedenych
svymi majiteli, které jsou pIné konkuren¢ni

v ramci svych trhi. Investor ve véech zmineé-
nych oborech najde vhodné cilové podniky.
Konkrétné vidime zajimavé ptileZitosti napti-
klad pro dodavatele automobilového primyslu
na viech urovnich, v obchodu, finan¢nich sluz-
bach a v neposledni fadé v oblasti IT a stejné
tak ve stale vétsi mife v oblasti biotechnologii.
Dnes jiz se nejedna primarné o to téZit z levné
pracovni sily. Naopak jsou rozsifené vysoce
cenéné vyroby, véetné vyzkumnych a vyvojo-
vych center. Kromé toho se Ceskd republika

nabizi jako centrum pro dalsi expanzi v celé
stfedni a vychodni Evropé. Tim nemusi byt
vzdy Viden!

3.4 Sance 2: Slibné vyhledy pro ¢eské podni-
katele ve Svycarsku - nikoliv aZ po prodeji
Rozhodne-li se odpovédny ¢esky podnikatel pro
prodej podniku externimu investorovi, bude jeho
narodnost pravdépodobné hrat podruznou roli.
Ur¢ujicim faktorem pro rozhodnuti, komu pro-
dat, bude predevsim primyslové logika z hlediska
dlouhodobého rozvoje firmy. Pfirozené pak také
kupni cena. JelikoZ jsou $vycarsti investofi obecné
pripraveni nabidnout za kvalitu odpovidajici
cenu, nemél by prodavajici podnikatel propasnout
$anci poohlédnout se po vhodném investorovi

i ve Svycarsku.

Realizuje-li podnikatel prodej ispésné, pritece
mu pifjem v podobé slusné kupni ceny. Vzhledem
k tomu, Ze se jedna 0 odménu za dlouholetou pré-
ci, mél by s ni zachazet odpovidajicim zptisobem.
Protoze ve Svycarsku ma predévani rodinného
majetku z jedné generace na druhou dlouhou
tradici a doslova béhem staleti se rozvijelo

silné odvétvi sluzeb vénujici se péci o majetek
ajeho rozmnozovani, ma pohled do Svycarska
jisté smysl i po prodeji. Vedle vétsich i mensich
spravcl majetku, ktefi rozviji a praktikuji klasické
strategie, se nabizi i alternativni varianta v podo-
bé investic do nemovitosti. PfestoZe je nabyvani
nemovitosti ve Svycarsku pro cizince vyrazné
obtiZnéjs{, existuji samoziejmé moznosti, jak

toto realizovat. Kromé toho ve Svycarsku existuje
konkrétni region, kde je nabyvani nemovitosti na
zakladé zvlastni vyhlasky moiné bez vytviteni
komplikované struktury.

Krétce: Svycarské know-how pomaha aktiva
dlouhodobé vyuzit tak, Ze vynos miize dokonce
piesahnout ziskovost spole¢nosti. To znamena,
ze v té dobé jiz byvaly majitel rodinného
podniku si miiZe vychutnat sviij Zivot nejen

bez kazdodenniho shonu v provozu se vemi
ptidruzenymi nejistotami, ale sledovat bez
nutnosti vlastniho pfi¢inéni, jak jeho bohatstvi
roste — to vSe mozna na balkéné svého nového
bytu ve $vycarskych Alpach.

3.5 Hacek? Ne nutné...
To vSe zni az moc hezky na to, aby to byla pravda.
Je tu hdcek? Samoziejmé. Na cesté mezi rozhod-
nutim prodat podnik a pffpitkem na vlastnim
balkoné ve §vycarskych Alpach je mnoho rizik.
Praxe ukazuje zejména tyto problémy:
m Podnikatel neklade Zadné pozadavky na
budouciho majitele:
Hledani investora probihd nestrukturdlné
aspociva z velké ¢asti na nahodé. Timto se
podnikatel vystavuje nebezpedi, ze vybere
$patného investora a své Zivotni dilo tak
nepreda do pravych rukou, které zajisti jeho
dlouhodobou budoucnost.
m Podnikatel nepfipravi podnik na proces
prodeje:
Podnikatel ¢asto nechépe, pro¢ pred zatitkem
procesu prodeje nechat provétit svij prodej
a provést takzvanou predprodejni due dilli-
gence. Pokud to neudéld, vystavuje se tim

nebezpedi, Ze potencidlni investor v rdmci své
vlastni due diligence narazi na problémy, které
v lepsim pripadé snizi cenu podniku, v hor$im
ptipadé pak mohou mit za nésledek, ze
zajemce sviij zajem o podnik ztrati a transakce
se neuskutecni. Bez vyjimky se tedy vyplati
investovat tuto ve srovnani s rizikem malou
¢astku do pripravy prodeje. Vyplati se to
mnohokrat.
m Podnikatel nerealizuje zapoj
do transakce:
Pro vétsinu majiteld podnikii je prodej
jejich podniku ojedinély projekt. Proto on
ani jeho okoli nemaji v tomto sméru zidné
zkuSenosti. To vede nezfidka k ztroskotani
jedndni. Proto je vhodné angazovat poradce,
ktefi jsou obeznameni s procesem prodeje.
Jedna se zejména o M&A poradce, pravniky,
uetni, auditory, a ptipadné i komunika¢ni
poradce, ktefi maji potfebné zkugenosti.
I kdy?z to také stoji penize, ¢asto velmi
vyznamné, takova investice se vrati zpét vice
nez jednou.
m Nyni jiz byvaly podnikatel nevycerpa
potencial nabytého majetku:
Podnikatel se ¢asto ocitd ve zcela nové pozici.
Cely zivot tvrdé pracoval a veskeré jeho
prostiedky byly vizany v podnikani. Najednou
ma volny majetek a nemd moznd poprvé zcela
jasnou predstavu, co si s nim pocit. Proto se
také v tomto piipadé vyplati spolupracovat
s profesionaly.
Zejména v oblasti spravy aktiv je zvlasté da-
lezité vyfiltrovat ty spravné odborniky. Pokud
jste prodali sviij podnik, budete nahle velmi
populdrni. Budete az ptekvapeni, jak znami
jste najednou v kruzich spravci majetku.
Kazdy vam nabizi kompletni diskrétnost
a vysoké vynosy. Méli byste vsak byt velmi
opatrni. Nejlepsi je dbat doporueni od pratel
a davérnika.
Pokud si tedy pohravate s myslenkou prodat
sviij podnik, je toto zacatek procesu, ktery
zpravidla trvé dobry rok. V kazdém ptipadé
je to vyjimecna situace. Proto je diirazné
doporucenihodné do procesu od jeho zacdtku
zahrnovat lidi, ktefi jsou s takovymi transakce-
mi obezndmeni a pomohou vam vie vyfesit
profesiondlné od zacatku do konce. I v tomto
ptipadé byste se vy a va§ poradce méli poroz-
hlédnout po Svycarsku - ve prospéch svého
podnikén, své rodiny i sebe. E3

i odbornikit
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WIESO SIE IHR GESCHAFT IN DIE SCHWEIZ VERKAUFEN SOLLTEN

MOCHTEN SIE IHR GESCHAFT VERKAUFEN, WISSEN ABER NICHT, WIE UND WO SIE EINEN GEEIGNETEN KAUFER

FINDEN KONNEN? WESHALB SIE SICH AUCH IN DER SCHWEIZ UMSCHAUEN SOLLTEN?

1. Sie haben ein tolles Geschift

Sie haben in den letzten 20 Jahren ein Geschift
aufgebaut, das heute dank toller Produkte eine
starke Stellung im eigenen Markt hat, wirtschaftlich
gesund ist, regelmissig schone Gewinne generiert,
spiiren aber, dass fiir die weitere Entwicklung ein
neuer Schub erforderlich ist, sowohl in finanzieller
Hinsicht als auch in Hinsicht auf Know-how.
Zugleich méchten Sie den kommenden Lebensab-
schnitt geniessen, ohne dass Sie taglich ins Geschift
gehen, ohne dass Sie tiglich neue Kunden gewin-
nen, und ohne dass Sie permanent auf der Hut

sein miissen, um rechtzeitig auf unvorhergesehene
Ereignisse reagieren zu kénnen, um Gewinneinbus-
sen und/oder den Verlust von Kunden abzuwenden.
Sie haben keine Nachkommen, die geeignet und
willens sind, Thr Geschift zu tibernehmen und
auch sonst keine konkrete Vorstellung, wie es
weitergehen konnte.

2. Die zentrale Frage

Was nun?

3. Thre Moglichkeiten

Wie fast immer im Leben, haben Sie auch hier

Optionen. Sie kénnen Ihr Geschaft

m noch eine Weile weiterfithren, oder

m beginnen, die Ubergabe an einen externen Nach-
folger vorzubereiten.

Wir wollen uns hier mit der Variante Ubergabe

an einen externen Nachfolger befassen, einem

Vorgang, der sich nun auch in Tschechien zuneh-

mender Beliebtheit erfreut. Wihrend die Frage der

Unternehmensnachfolge in den postkommunisti-

schen Staaten ein vergleichsweise neues Phanomen

ist, befassen sich etwa in der Schweiz eigentiimer-

fithrte Unternehmen seit Generationen regelmassig

mit dem Thema.

3.1 Erkenntnis 1: Zunehmende Ubergabe an

externe Nachfolger in der Schweiz

Ubergaben von Familienunternehmen erfolgen

grundsitzlich (i) familienintern, (ii) unterneh-

mensintern an Nicht-Familienmitglieder (sog. Ma-
nagement Buy-out) und (iii) unternehmensextern

(sog. Management Buy-in). Gemiss einer aktuellen

Studie der Credit Suisse und der Universtitit St.

Gallen (Erfolgsfaktoren fiir Schweizer KMU - Un-

ternehmensnachfolge in der Praxis, Juni 2013) plant

fast die Hilfte der Familienunternehmer, ihr Unter-
nehmen familienintern zu tibertragen. Tatsdchlich

sind es gemdss dieser Studie aktuell rund 40%.

Haufiger als geplant werden Unternehmen sodann

familien und unternehmensextern iibertragen:

ebenfalls in rund 40% der Fille. Weniger als geplant
werden hingegen Management Buy-outs realisiert.

Die Ubergabe an familienexterne Investoren ist

somit in der Schweiz allgegenwirtig. Griinde hierfiir

gibt es eine ganze Reihe, so beispielsweise:

m Die eigenen Nachkommen haben heutzutage eine
deutlich gréssere Auswahl an Moglichkeiten, sich
zu verwirklichen, als frither. War die értliche Ge-
bundenheit noch vor 20 Jahren deutlich grosser,
ist die Welt heute im Zeitalter der Globalisierung
buchstiblich ein Dorf. Die Anreize fiir den Nach-
wuchs, das Gleiche zu tun, wie die Eltern, sind
angesichts der vielen neuen Moglichkeiten abseits
vom elterlichen Nest deutlich kleiner geworden.

m Der Konkurrenzdruck ist ganz allgemein
erheblich grosser geworden. Dies erfordert
zunehmende Kompetenz im Unternehmen, um
dem Druck standzuhalten und das Unternehmen
positiv weiterzuentwickeln. Entsprechend ist das
Management des Unternehmens anspruchsvoller
geworden. Nachkommen haben die notwendigen
Fahigkeiten nicht automatisch, weil etwa die El-

tern erfolgreiche Unternehmer waren. So kénnen
verantwortungsbewusste Familienunternehmer
erkennen, dass eine familienexterne Losung fiir
das Unternehmen langfristig besser ist, weil dann
professionelles Management eher sichergestellt
werden kann.
= Familienexterne Investoren gehen intuitiv davon
aus, dass Familienunternehmen konservativer
gefithrt werden und dementsprechend weniger
profitabel sind, als Nicht-Familienunternehmen.
Sie versprechen sich daher ein iiberdurchschnitt-
liches Wachstumspotential und sind daher eher
bereit, einen besseren Preis anzubieten, als ihn
der Familienunternehmer bei einer familien oder
unternehmensinternen Losung erzielen kénnte.
Die Perspektiven sind somit sowohl fiir den
Familienunternehmer als auch fiir den unterneh-
mensexternen Investor vielversprechend: Wahrend
der Unternehmer die Moglichkeit hat, unter
verschiedenen méglichen Nachfolgern den besten
auszuwéhlen, erschliesst sich den nachhaltigen
Investoren die Chance, grundsolide, traditions-
reiche Unternehmen zu erwerben und so ihre
eigene Stellung zu stirken. Gerade fiir nachhaltig
denkende strategische Investoren eréffnen sich hier
interessante Perspektiven.

3.2 Erkenntnis 2: Allgemein zunehmende Aktivi-
tit im tschechischen M&A-Markt

Die Anzahl Unternehmenskéufe in Tschechien
niherte sich jiingst wieder den Werten an, die vor
2008 iiblich waren. Im Branchenvergleich erfolgten
die meisten Transaktionen im Bereich Fertigung,
gefolgt von Dienstleistungen, Immobilien,

Handel, Energie, IT und Chemie. Mit Blick auf

die Bedeutung der betroffenen Bereiche fiir die
tschechische Wirtschaft sind weder die betroffenen
Branchen als auch die Reihenfolge tiberraschend.
Tatsichlich haben auch alle Bereiche hochinter-
essante Unternehmen auszuweisen. Dies haben
gerade strategische Investoren auch festgestellt. Die
Zeit fir den Verkauf eines guten Unternehmens ist
folglich giinstig.

3.3 Chance 1: Vielversprechende Aussichten fiir
Schweizer Investoren in Tschechien

Es gibt also Opportunititen in Tschechien. Wieso
aber sollte ein Schweizer Investor Unternehmen in
Tschechien erwerben, wenn es doch offenbar so viele
gute Moglichkeiten in der Schweiz selbst gibt? Nun,
zunichst gibt es einige Standortvorteile, die nach wie
vor auf der Hand liegen: zentrale Lage in Europa, im
regionalen Vergleich sicheres Investitionsumfeld,gut
ausgebildetes Personal einschliesslich Ingenieure,
dennoch giinstige Arbeitskosten und Preisstabilitit,
dichte und qualitativ gute Infrastruktur, starker
Fokus auf Forschung und Entwicklung,Mentalitit,
Kultur und Verhaltensmuster vergleichbar jenen in
Westeuropa und hohe Lebensqualitit.

Dank dieser Faktoren haben sich in den vergange-
nen 20 Jahren viele sehr gute eigentiimergefiihrte
Unternehmen entwickeln und in ihren Mérkten
behaupten konnen. Findig wird der geneigte
Investor in all den bereits genannten Bereichen.
Konkret sehen wir interessante Moglichkeiten bei
Automobilzulieferern auf allen Stufen, im Handel,
bei Finanzdienstleistungen und nicht zuletzt in den
Bereichen IT und zunehmend auch Biotech.

Heute geht es dabei nicht mehr nur darum, von

der giinstigen Arbeitskraft zu profitieren. Vielmehr
wurden verbreitet hcherwertige Produktion samt
Forschungs und Entwicklungszentren angesiedelt.
Zudem bietet sich Tschechien als Hub fiir die
weitere Expansion in den ganzen zentral und
osteuropdischen Raum an. Es muss ja nicht immer
Wien sein!

3.4 Chance 2: Vielversprechende Aussichten fiir
tschechische Unternehmer in der Schweiz - nicht
erst nach dem Verkauf

Entscheidet sich der verantwortungsbewusste

tschechische Familienunternehmer fiir einen

Verkauf an einen Investor, sollte dessen Nationalitit

freilich hochstens eine untergeordnete Rolle

spielen. Massgebend fiir die Entscheidung, an wen

er verkauft, sollte primér industrielle Logik im

Hinblick auf die langfristige Weiterentwicklung des

Unternehmens sein.

Natiirlich ist aber auch der Kaufpreis ein ent-

scheidender Faktor. Da Schweizer Investoren ganz

allgemein bereit sind, fiir Qualitit einen guten Preis
anzubieten, sollte es der verkaufsbereite Unterneh-
mer nicht versaumen, bei der Suche nach einem
geeigneten Investor unbedingt auch in der Schweiz

Ausschau zu halten.

Realisiert nun der Unternehmer den Verkauf

erfolgreich, fliesst ihm der Lohn in Form eines an-

standigen Kaufpreises zu. Mit diesen Mitteln sollte
er sorgfaltig umgehen. Nachdem in der Schweiz
die Ubergabe von Familienvermégen von einer

Generation zur nichsten eine lange Tradition hat

und sich deshalb buchstéblich iiber Jahrhunderte

hinweg eine starke, sich der Vermégenspflege und
vermehrung widmende Dienstleistungsindustrie
entwickelt hat, lohnt ein Blick in die Schweiz in
jedem Fall auch nach dem Verkauf. Neben profes-
sionellen grésseren und kleineren Vermogensver-
waltern, die klassisch Anlagestrategien entwickeln
und umsetzen, empfiehlt es sich, auch alternative

Anlageméglichkeiten zu priifen, etwa Immobilien.

Auch wenn es fiir Ausldnder grundsitzlich schwie-

rig ist, in der Schweiz Immobilien zu erwerben,

gibt es — selbstverstindlich legale - Wege, dies zu
tun. Zudem gibt es eine konkrete Region, in der

Immobilien-Erwerb aufgrund einer Sonderregelung

sogar ohne Weiteres moglich ist.

Kurz: Schweizer Know-how hilft, das Vermogen

langfristig so einzusetzen, dass die Rendite

vielleicht sogar die Profitabilitit des Unternehmens
iibersteigt. Somit kann der dann schon ehemalige

Familienunternehmer nicht nur sein Leben ohne

alltagliche Hektik im Betrieb mit all den damit

zusammenhangenden Unsicherheiten geniessen,
sondern dabei ohne eigenes Zutun zuschauen, wie
sein Vermogen wachst — all dies vielleicht auf dem

Balkon seiner neuen Wohnung in den Schweizer

Alpen.

3.5F geln? Nicht zwingend

All dies tont fast zu schon, um wahr zu sein. Gibt

es denn keine Fussangeln? Natiirlich. Auf dem Weg

zwischen dem Fassen des Beschlusses, das Unter-
nehmen zu verkaufen, und dem Drink auf dem
eigenen Balkon in den Schweizer Alpen lauern viele

Risiken. In der Praxis geht etwa folgendes schief:

m Der Unternehmer erstellt kein Anforderungs-
profil beziiglich den kiinftigen Eigentiimer:
Die Suche nach dem Investor lduft unstrukturiert
ab und basiert letztlich auf Zufall. Damit lauft
der Unternehmer Gefahr, dass er den falschen
Investor auswihlt und sein Lebenswerk nicht
in jene Hande iibergibt, die dessen Zukunft
langfristig sichern.

u Der Unternehmer bereitet sein Unternehmen
nicht auf den Verkaufsprozess vor:

Oft sieht der Unternehmer nicht ein, weshalb

er vor dem Beginn des Verkaufsprozesses sein
Unternehmen durchleuchten lassen und eine so-
genannten Verkaufer-Due Diligence durchfithren
sollte. Tut er dies nicht, lauft er Gefahr, dass der
potentielle Investor im Zuge seiner Due Diligence
auf Probleme stosst, die er im besseren Fall zum

Erzwingen eines tieferen Preises nutzt, die aber
im schlimmeren Fall dazu fithren kénnen, dass
der Interessent sein Angebot zuriickzieht und der
Verkauf scheitert. Es lohnt sich daher ausnahms-
los, die vergleichsweise kleine Investition in die
Verkaufsvorbereitung zu titigen. Sie zahlt sich
mehrfach aus.

m Der Unternehmer verzichtet auf den Beizug
von Transaktions-Fachleuten:

Fiir den Unternehmenseigentiimer ist der Verkauf
seines Unternehmens in der Regel ein einmaliges
Projekt. Entsprechend haben er und sein Umfeld
damit keine Erfahrungen. Dies fihrt nicht selten
zum Scheitern von Verhandlungen. Es empfiehlt
sich daher, Berater zu beauftragen, die mit
Verkaufsprozessen vertraut sind. Dazu gehoren
insbesondere M&A-Berater, Anwilte, Steuerbe-
rater, Wirtschaftspriifer und gegebenenfalls auch
Kommunikationsberater, die den nétigen Erfah-
rungsschatz haben. Zwar verursacht auch dies
Kosten, oft nicht unerhebliche. Aber eine solche
Investition zahlt sich mehrfach zuriick.

m Der nunmehr ehemalige Unternehmer schopft
das Potential des erlangten Vermégens nicht
aus:

Der Unternehmer ist oft in einer vollig neuen
Situation. Sein Leben lang hat er hart gearbeitet,
alle seine Mittel waren im Unternehmen gebiin-
delt. Plotzlich hat er ein Vermégen, weiss aber
nicht so recht, was er damit tun soll. Es empfiehlt
sich daher auch insofern, sich mit Fachleuten
auszutauschen.

Gerade im Bereich Vermégensverwaltung ist

es besonders kritisch, die richtigen Fachleute
herauszufiltern. Wenn Sie ihr Unternehmen
verkauft haben, werden Sie plétzlich sehr beliebt
sein. Sie werden tiberrascht sein, wie bekannt Sie
in Kreisen von Vermogensverwaltern sind. Jeder
bietet Ihnen natiirlich volle Diskretion und tolle
Renditen an. Freilich ist Vorsicht geboten. Am
besten ist es, auf Empfehlungen von Freunden
und Vertrauten zu héren.

Wenn Sie also mit dem Gedanken spielen, Thr Un-

ternehmen zu verkaufen, dann ist dies der Beginn

eines Prozesses, der in der Regel gut ein Jahr dauert.

In jedem Fall ist dies eine Ausnahmesituation. Es

empfiehlt sich daher dringend, von Anfang Leute

einzubeziehen, die mit diesem Prozess vertraut sind
und Thnen helfen kénnen, ihn von A bis Z profes-
sionell durchzufithren. Dabei sollten Sie und Ihre

Berater immer wieder in die Schweiz schauen -

zum Wohle Thres Unternehmens, Ihrer Familie und

von Thnen selbst.

Dr. Rudolf Rentsch ist Partner
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von Unternehmen nicht nurin
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