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r. stefan Eichenbersr - N ACHFOLGEPLANUNG BEI KMU
e Eine Nachfolgeplanung und -regelung
gehoért zu den strategisch wichtigsten
Aufgaben einer nachhaltigen Unterneh-
mensfihrung. Bei kleineren und mittleren
Unternehmen («KMU») stellen sich im Zu-
sammenhang mit dem Ausscheiden der
bisherigen Eigentimer verschiedene wirt-
schaftliche und rechtliche Fragen:
— Wer Ubernimmt die Nachfolge?
— Wie wird die Nachfolge finanziert?
— Was ist der optimale Zeitpunkt fur die
Ubergabe des Unternehmens?
— Welche Rechtsform ist fur die Nachfolge-
regelung am besten geeignet?
— Welches sind die steuerrechtlichen Knack-
punkte?



Modelle fiir die Nachfolgeregelung
Grundsatzlich gibt es vier Mdglich-
keiten flr eine Nachfolgeregelung,
die im Folgenden kurz beleuch-
tet werden. Beim Entscheid, welche
Strategie die bisherigen Eigentimer
verfolgen mdéchten, mlssen sie sich
klar werden, welches Ziel sie priméar
anstreben: Soll in erster Linie das Un-
ternehmen erhalten, das persdnliche
Vermébgen optimiert oder der eigene
Nachwuchs beglnstigt werden?

Familieninterne L6sung

Eine familieninterne L6sung wird oft-
mals aus persdnlichen Motiven favo-
risiert. Gerade bei Familienunterneh-
men soll das Lebenswerk erhalten
und durch ein Familienmitglied (hau-
fig ein oder mehrere Kinder) fortge-
fuhrt werden. Zudem kann sich der
bisherige Inhaber oftmals schrittwei-
se zurlckziehen, was bei einer Uber-
nahme durch eine familienexterne
Person in der Regel nicht mdglich
ist. Rechtlich gesehen ist es jedoch
auch hier wichtig, dass formell klar
geregelt ist, wann die verschiedenen
Rechte und Pflichten Ubergehen. Auf
der persénlichen Ebene bedarf es ei-
ner offenen, konfliktfahigen und ehr-
lichen Kommunikation innerhalb der
Familie, einer gefestigten Unterneh-
mensorganisation sowie genigend
Zeit fUr die Nachfolgeplanung.

Und nicht zuletzt braucht es jeman-
den in der Familie, der sich hierfur
zur Verflgung stellt und die entspre-
chende Eignung besitzt. Letzteres
umfasst namentlich das entsprechen-
de Fachwissen, FUhrungsqualita-
ten, eine Unternehmerpersodnlichkeit
(Charakter, Charisma, Sozialkompe-
tenz, Mentalitat, Kommunikation)
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sowie die notwendige Erfahrung.
Zudem muss diese Person Uber die
erforderlichen finanziellen Ressour-
cen verflgen; insbesondere falls an-
dere Familienmitglieder ausbezahlt
werden mussen, was namentlich aus
erbrechtlichen Grinden der Fall sein
kann (Stichwort: Pflichtteilsschutz).

Als Rechtsform empfehlen sich die
Aktiengesellschaft («AG») oder die
Gesellschaft mit beschrankter Haf-
tung («GmbH»). Damit ist ein Uber-
gang der Firmenanteile relativ ein-
fach zu realisieren (Ubertragung der
Aktien bzw. Stammanteile) - sei es
mittels Kaufvertrag oder erb- bzw.
schenkungsrechtlichem Ubergang.
Zudem besteht die Méglichkeit, dass
Familienmitglieder als stille Teilhaber
(bzw. blosse Aktionare ohne Funkti-
onim Unternehmen) weiterhin - ohne
Managementfunktion - an der Unter-
nehmung beteiligt sind, Dividenden
erhalten und nicht ausbezahlt wer-
den mussen.

Management Buyout («MBO»)

Bei einem MBO Ubernimmt die Ge-
schaftsleitung die Anteile am Unter-
nehmen. [dealerweise handelt es sich
dabei um eine Kapitalgesellschaft
(AG oder GmbH); ist dies noch nicht
der Fall, ist eine Umwandlung des Ein-
zelunternehmens oder der Personen-
gesellschaft in eine AG oder GmbH
zu empfehlen. Dabei ist die Sperr-
frist von 5 Jahren fUr die Verausse-
rung der Beteiligungs- bzw. Mitglied-
schaftsrechte gemass Art. 19 Abs. 2
des Bundesgesetzes Uber die direkte
Bundessteuer («kDBG») zu beachten.

Der Verkauf der Beteiligung an einer
Kapitalgesellschaft («share deal») ist



fur die bisherigen EigentiUmer des-
halb attraktiv, weil er ihnen grund-
satzlich die Moglichkeit bietet, einen
steuerfreien Kapitalgewinn im Sin-
ne von Art. 16 Abs. 3 DBG zu reali-
sieren. Aufzupassen ist auf mdgliche
«Steuerfallen» wie die indirekte Teil-
liguidation oder die Transponierung
(Art. 20a Abs 1lit. a bzw. b DBG), um
nicht Gefahr zu laufen, dass der Vor-
gang als Vermdgensertrag besteuert
wird. Es ist deshalb zu vermeiden,
dass die Gesellschaft Gber eine zu
hohe nicht ausgeschlttete Substanz
verflgt (z.B. durch Gewinnthesaurie-
rung), zumal dies auch die Finanzie-
rung der Transaktion erschwert.

Ein MBO hat zudem fur die bisheri-
gen EigentUmer den Vorteil, dass sie
die Kauferschaft bereits ndher ken-
nen und abschatzen kdnnen, wie sie
spater arbeiten wird. Andererseits ist
die Kauferschaft bereits mit dem Un-
ternehmen vertraut und verflgt Gber
das entsprechende Wissen sowie die
notwendige Erfahrung. Zudem kann
die Aussicht, spater das Unterneh-
men Ubernehmen zu kénnen, fur lei-
tende Angestellte eine besondere
Motivation darstellen.

Die praktische Schwierigkeit besteht
oftmals bei der Finanzierung des
Unternehmenskaufs; insbesondere
bei grésseren Transaktionen reichen
die finanziellen Mittel der Geschafts-
leitung bisweilen nicht aus, um den
Kaufpreis bezahlen zu kénnen. Des-
halb ist so frihzeitig wie moéglich mit
der Planung zu beginnen, damit das
Management die Mdglichkeit hat, die
finanziellen Mittel fir einen solchen
Kauf bereitzustellen und eine allfalli-
ge Umstrukturierung rechtzeitig vor-
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genommen werden kann.

Verkauf an Dritte

Der Verkauf an Dritte hat in der Re-
gel den Vorteil, dass sich damit der
héchste Kaufpreis realisieren |asst.
Abgesehen davon kommt er oftmals
dann zum Tragen, wenn weder eine
familieninterne L6sung noch ein Ma-
nagement-Buyout zu Stande kommt.

In steuerlicher Hinsicht gilt grund-
satzlich dasselbe wie beim MBO. Da-
mit der Verkauf an einen Dritten ein
Erfolg wird und sich ein moéglichst
hoher Kaufpreis erzielen lasst, sind
folgende Punkte zu beachten: Die
bisherige Unternehmensfihrung soll-
te bereit sein, sich auf einen Stichtag
vollumfanglich zurlckzuziehen. Zu-
dem muss die entsprechende Trans-
aktion in einer klaren Vereinbarung
enthalten sein, welche den Kaufpreis,
den Zeitplan, das klnftige Unterneh-
menskonzept, die Finanzierung der
Transaktion sowie allfallige weitere
Bedingungen regelt.

Im Unterschied zur familieninternen
Lésung oder dem Management Buy-
out steht bei der Wahl des Nachfol-
gers nicht dessen Person, sondern
die Finanzkraft im Vordergrund. Da-
bei sind Verhandlungen mit ver-
schiedenen Interessenten zu fuhren,
um mehrere Optionen zu haben und
sich nicht zu frih auf einen Kandida-
ten festzulegen. Ein Verkauf an einen
Dritten ist im Hinblick auf eine Due
Diligence des potenziellen Kaufers
gut vorzubereiten, damit mdégliche
Schwachstellen eliminiert werden
kébnnen. Damit die Verhandlungen
insbesondere des Kaufpreises er-
folgreich gestaltet werden kénnen,
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sind die daflr notwendigen Grund-
lagen wie die Unternehmensbewer-
tung frihzeitig zu erarbeiten.

Boérsengang («IPO»)

Bei einem Initial Public Offering (IPO)
handelt es sich um den Bdrsengang
eines Unternehmens. Dies bedeutet,
dass eine private Aktiengesellschaft,
deren Aktien bisher ausschliesslich
einem beschrankten Personenkreis
gehérten, durch die Kotierung der
Aktien an der Borse zur Publikums-
gesellschaft wird. Es handelt sich so-
mit um einen Spezialfall des Verkaufs
an (unbestimmte) Dritte. Flr die Ab-
wicklung des Bérsengangs ist meist
der Beizug einer Investmentbank
notwendig. Aufgrund der hohen Re-
gulierungsdichte der Boérse (Bor-
sengesetzgebung, besondere Rech-
nungslegungsvorschriften, spezielle
Transparenzanforderungen) und den
erheblichen Kosten von Bérsengan-
gen ist dies fur die meisten KMU kei-
ne Option. Ein Bérsengang ist admi-
nistrativ aufwéandig, kostenintensiv
und weist eine Vielzahl von Beson-
derheiten auf, welche den Rahmen
dieser Publikation sprengen. Er fUhrt
in der Regel zu einer betrachtlichen
Veranderung des Unternehmens,
welche einen Kulturwandel zur Fol-
ge hat, was oftmals nicht gewollt ist.
Im Gegenzug wird das Unternehmen
unabhangiger von seinen EigentU-
mern. Zudem lasst sich an der Bor-
se unter Umstanden ein héherer Ver-
kaufserlds erzielen.

Fazit

Die vorgenannten Punkte sind je-
weils im Einzelnen zu prifen, damit
eine Nachfolgeregelung gefunden
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werden kann, welche den BedUrfnis-
sen der bisherigen und der neuen Ei-
gentUmer sowie nicht zuletzt des Un-
ternehmens am besten entspricht. Zu
beachten ist dabei, dass neben wirt-
schaftlichen und rechtlichen Uber-
legungen oftmals auch persoénliche
Motive eine Rolle spielen. Vor allem
bei der Auswahl der Nachfolger koén-
nen familidre Beziehungen, Sympa-
thie usw. eine wichtige Rolle spielen.
Zudem ist es den bisherigen Eigentl-
mern haufig ein wichtiges Anliegen,
ihr Unternehmen, das oftmals ihr Le-
benswerk darstellt, langfristig zu si-
chern. Dasselbe gilt fUr die Erhaltung
der Arbeitsplatze der Mitarbeiten-
den. Und far die Glaubiger des Un-
ternehmens steht die Sicherung ihrer
Forderungen im Zentrum.

FUr eine zlgige Abwicklung der
Transaktion empfiehlt es sich, prag-
matische Rechtsanwalte beizuzie-
hen, welche Uber einschlagige Erfah-
rung verflgen. Wir bieten Beratung
und Prozessvertretung in allen Berei-
chen des Gesellschaftsrechts und bei
Umstrukturierungen an. Dank unse-
res juristischen Sachverstands kon-
nen wir Sie effizient, rasch und pra-
xisgerecht unterstttzen.
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