Die nachstehenden Fragen richten sich an die Kaufer/Nachfolger.

Die Fragen stammen aus dem Buch «St.Galler Nachfolge-Modell».

Prozess und Projektmanagement
Welche Ubernahmeoptionen stehen lhnen grundsitzlich zur Verfiigung?

Haben Sie die Anforderungen an lhr Ubernahmeobjekt formuliert (z.B. Grosse, Branche, Strategie,
Geschéftsfelder)?

Kennen Sie Wege und Méglichkeiten, um das richtige Unternehmen zu finden?

Verfiigen Sie lber den Willen, die Fahigkeiten und die Kraft, ein Unternehmen (ber langere Zeit
weiterzuentwickeln?

Sind Sie sich der unternehmerischen Herausforderung bewusst?

Wie méchten Sie die Fiihrungs- und Eigentumsiibernahme gestalten?

Haben Sie festgelegt, in welchem Zeitraum die Ubernahme gestaltet werden soll?

Haben Sie den Ubernahmeprozess und das dazu gehérende Projekt abgebildet?

Haben Sie fiir Ihr Ubernahmeprojekt konkrete Aufgaben und Meilensteine definiert?
Haben Sie jemanden, mit dem Sie auch tber personliche Bedenken sprechen kénnen?
Haben Sie das Unternehmen eingehend geprift oder priifen lassen?

Wissen Sie, welche Unterstiitzung Sie im Prozess brauchen?

Inwieweit miissen oder wollen Sie auf externes Fachwissen oder Coaching zuriickgreifen?

Orientiert sich Ihre Ubernahmeprozess-Architektur primar an einer unternehmerischen Vision, die Sie
gemeinsam mit der anderen Partei erarbeitet haben, oder primér an einem Ziel-Transaktionspreis?

Wie wollen Sie die Beziehung und die Schnittstellen zwischen lhnen und dem Beratungsdienstleister
gestalten?

Haben Sie mit dem Ubergeber vereinbart, ob und wie lange dieser nach der Ubertragung des Unternehmens
im Betrieb beschéftig bleiben soll und in welcher Rolle?

Verfligen Sie tiber ein Informations- und Kommunikationskonzept (Wo stehen wir? Wo wollen wir hin? Wie soll
der Weg dahin gestaltet werden? Wie wollen wir den Weg dahin beibehalten)?

Wissen Sie, wie Sie die ersten 100 Tage gestalten werden?

Haben Sie sich einen symbolischen Akt fiir die Unternehmensiibernahme tiberlegt?
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Selbstverstiandnis des Familienunternehmens
Haben Sie mit der Familie offen Giber das Thema Unternehmensiibernahme gesprochen?

Wird die Unternehmensiibernahme von l|hren Angehdrigen und lhrer Partnerin bzw. |hrem Partner
mitgetragen?

Haben Sie Ihre Ziele an die Ubernahme definiert und formuliert?

Méochten Sie sich am Unternehmen alleine beteiligen oder gibt es noch andere Mitinhaber?
Wie definieren Sie eine ,erfolgreiche Unternehmensiibernahme”?

Worauf mochten Sie und |hre Familienmitglieder in finf Jahren stolz sein?

Welche moralischen Werte mdchten Sie im Unternehmen hochhalten?

Welche Unternehmenskultur soll gelebt werden?

Wer soll von der Entwicklung des Unternehmenswertes profitieren und Wie?

Welche Erwartungen haben Sie an die Unternehmensentwicklung?

Haben Sie mit dem bisherigen Eigner geklart, wie seine Rolle in Zukunft aussehen wird?
Haben Sie einen Notfallplan fiir den Fall, dass Ihnen etwas zustdsst?

Wie definieren Sie |hr Verhaltnis zu Macht und wie gehen Sie damit um?

Kennen Sie die Rechte und vor allem die Pflichten eines Unternehmerdaseins?

Wie wollen Sie Ihre Work-Life Balance gestalten?

Vorsorge und Sicherheit

Haben Sie Ihre Vermdgenssituation (Unternehmen und privat) einmal aufgestellt?

Haben Sie Privatvermogen und Geschaftsvermdgen konsequent getrennt?

Welche persdnlichen finanziellen Risiken gehen Sie ein (Tragbarkeit und Bereitschaft)?

Haben Sie Finanzierungsreserven, um Neu- und Ersatzinvestitionen vornehmen zu kénnen (Flexibilit&t)?

Sind Sie bereit, dem Ubergeber Rentenleistungen zu zahlen?

Stabilitdt und Fitness des Unternehmens

Haben Sie eine Unternehmensstrategie entwickelt?

Haben Sie einen Businessplan erstellt?

Welche Unternehmensvision und welche Unternehmenskultur mdchten Sie kiinftig etablieren?
Wie kdnnen diese neuen Ziele und ein neuer Fiihrungsstil im Unternehmen etabliert werden?

Hat das Unternehmen geniigend Potenzial, um die nédchsten zehn Jahre zu lberleben und kénnen Sie
Entwicklungsfahigkeit erkennen?
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Wie beurteilen Sie die Umsatz- und Margenentwicklung des zu Gibernehmenden Unternehmens in den
kommenden finf Jahren?

Wie kann die Wertschopfungskette in der Zukunft verandert werden?

Welche Synergien kdnnen Sie schaffen?

Welche strategischen Basispotenziale kann das Unternehmen angesichts des Wandels erschliessen?
Welche Ressourcen / Routinen und Fahigkeiten / Kompetenzen sind dazu notwendig?

Welche Organisationsstruktur hat das Ubernahmeobjekt und passt diese zu lhren Zielen und Plinen?
Welche Kompetenzen bringen die bisherigen Mitarbeiter ein?

Welche Altersstruktur hat die Belegschaft? Existieren Liicken und Ausfallrisiken?

Welche Personalbedarfsplanung resultiert daraus fiir den Ubernahmezeitraum und danach?

Wie wird die zukiinftige Entlohnung aussehen?

Rechtliches Korsett
Gibt es geschaftsrelevante Vertrage, die auf den Unternehmer ausgestellt sind?
Haben Sie den Verkaufsvertrag vollstéandig verstanden?

Haben Sie im Kaufvertrag notwendige Gewahrleistungspflichten festgehalten?

Transaktionskosten

Verfiigt das Unternehmen Uber stille Reserven, die Sie noch nicht kennen?
Beinhaltet das Kaufobjekt alle betriebsnotwendigen Objekte und Rechte?
Beinhaltet das Kaufobjekt auch nicht-betriebsnotwendige Objekte und Rechte?

Kennen Sie die steuerlichen Auswirkungen der von lhnen gewahlten Ubernahmeform fiir Sie persénlich und
das Unternehmen?

Existiert ein Mehrwertsteuerrisiko?

Was ist das Unternehmen wert?

Kennen Sie den Unterschied zwischen Unternehmenswert und Transaktionspreis?
Kennen Sie die Vor- und Nachteile der verschiedenen Bewertungsmethoden?

Welche Elemente stellen moglicherweise fiir den Ubergeber einen emotionalen Wert dar?
Haben Sie fur den Transaktionspreis |hr oberstes und unterstes Limit definiert?

Wie kénnen Sie die Transaktion finanzieren (Eigen- und Drittmittel)?

Wie kénnen Sie die Refinanzierung gestalten?

Kénnen Sie gentigend Sicherheiten fur lhre Finanzgeber bieten?
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Entspricht der Verkaufspreis Ihren Vorstellungen und finanziellen Moglichkeiten?

Sind Sie bereit, im Rahmen eines mdglichen Ern-Out-Modells dem Ubergeber gewisse Kontroll- und
Informationsrechte zu gewdhren?

Handelt es sich bei der Unternehmensibertragung um einen Asset oder Share Deal?

Sind Ihnen Deal-Breakers bekannt?
(vgl. dazu auch die letzte Fragetabelle fiir Berater)

Sind Sicherheiten hinterlegt, um mogliche Gewahrleistungsrechte gegentiber dem Verkdufer geltend zu
machen (bspw. Escrow-Account)?

Weitere Beitrage zum Thema «Gesamtmarkt» finden Sie unter www.sgnafo-praxis.ch
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