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Liebe Kunden und Geschiftsfreunde

Ernst & Young ist wieder auf der Suche
nach den besten Unternehmerinnen und
Unternehmern in der Schweiz und welt-
weit. Die Auszeichnung «Entrepreneur Of
The Year®» — der einzige nationale Unter-
nehmerpreis nach weltweit einheitlichen
Richtlinien — wird auch dieses Jahr wieder
im Herbst drei herausragenden Unter-

Inhaltsverzeichnis

1 «Wichtig ist vor allem das Produkt»
Interview mit Peter Heimlicher

3 Priifung von Familienunternehmen
Conrad Loffel, Thomas Huwyler

6 Mergers & Acquisitions (M&A) im
Entrepreneur-Markt
Stephan Haagmans, Stefan Rosch

8 Auf der Suche nach den besten
Unternehmern der Schweiz

9 Veranstaltungshinweis:
Der Neue Lohnausweis 2007

www.ey.com/ch/entrepreneur

nehmerpersonlichkeiten verliehen. Peter
Heimlicher, Griinder und CEO von Con-
trinex, wurde 2005 als «Entrepreneur Of
The Year» der Kategorie «Industrie/High-
Tech» ausgezeichnet. Im Interview be-
richtet er von seinen positiven Erfahrun-
gen mit dem Unternehmerpreis und den
Impulsen, welche eine solche Auszeich-
nung auf die Mitarbeitenden und das
Umfeld ausstrahlt. Wenn auch Sie sich
dem Wettbewerb stellen mdchten, finden
Sie auf Seite 8 alle Details rund um diese
Auszeichnung.

Worin unterscheidet sich die Priifung
einer Familienunternehmung von derjeni-
gen einer Publikumsgesellschaft? Sicher
ist, dass der Einbezug des Priifers auch in
einer Familienunternehmung zur besse-
ren Corporate Governance beitrdgt. Ein

Begriff, der in den letzten Jahren an
Bedeutung gewonnen hat — dies auch
zunehmend im Bereich der kleinen und
mittleren Unternehmen. Gleichermassen
Wichtigkeit erlangt hat der Begriff «Mer-
gers & Acquisitionsy». Lesen Sie in den
nachfolgenden Artikeln, wie sich die Prii-
fung einer Familienunternehmung abhebt
und was der Unternehmer bei einer Trans-
aktion beachten sollte, damit diese Wert-
schopfung generiert.

Ich wiinsche Thnen eine anregende
Lektiire.

Peter Biihler
Partner, Leiter Entrepreneur Markets
peter.buchler@ch.ey.com

«Wichtig ist vor allem das Produkt»

Interview mit Peter Heimlicher, Griinder und CEO von Contrinex, Givisiez

Monica Kunkel, Mediensprecherin, Corporate Communications, monica.kunkel@ch.ey.com

Herr Heimlicher, Sie haben die Contrinex
AG 1972 gegriindet. Heute beschaftigt Ihr
Unternehmen iiber 300 Mitarbeitende und
ist in der ganzen Welt tatig. Welches sind
die wichtigsten Faktoren fiir diese Erfolgs-
geschichte?

Das A und O unseres Erfolges ist unser Pro-
dukt. Wir versuchen deshalb immer, die
«seltene Perle» anzubieten, mit der wir die
Leistung und das Preis-Qualitéts-Verhéltnis
unserer Konkurrenten deutlich tibertreffen

konnen. Man muss innovativ und den ande-
ren immer eine Nasenldnge voraus sein.
Heute sind wir stolz darauf, dass wir die
gesamte Technologie in unserem wichtigs-
ten Produktbereich, dem der induktiven
Sensoren, vollkommen beherrschen. Aber
nur dank unserer Geduld, Strenge und Hart-
nédckigkeit beim Testen unserer Entdeckun-
gen ist es uns gelungen, so leistungsféhige
Losungen zu finden. Es ist wichtig, dass
man es nicht eilig hat und einen Schritt
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Peter Heimlicher
CEO Contrinex AG

Name

Position

Dipl. Ing. Peter Heimlicher, der den von

Ernst & Young verliechenen Preis «Entrepreneur
Of The Year®» des Jahres 2005 in der Kategorie
«Industrie/High-Tech» gewann, ist Griinder

und CEO der Contrinex AG. Die Firma stellt seit
ihrer Griindung im Jahre 1972 hochleistungs-
fahige induktive und photoelektrische
Sensoren her. Die kleine Fabrik von damals ist
heute ein Unternehmen mit Giber 300 Mit-
arbeitern, das auf die Entwicklung, Herstellung
und Vermarktung von Sensoren fiir den
Industriebedarf spezialisiert ist. Einige ihrer
Entwicklungen haben sich im Laufe der Zeit

zu Marktstandards entwickelt.

www.contrinex.ch

ENTREPRENEUR NEWS

nach dem anderen macht, wenn man seine
ehrgeizigen Ziele verfolgt. Schliesslich ste-
hen hinter dem Produkt auch Menschen
und verléssliche, hoch qualifizierte Teams.
Uberhaupt bin ich iiberzeugt, dass jeder-
mann seine Chancen im Leben erhilt. Man
muss nur die Gelegenheiten packen, wenn
sie sich bieten, und verniinftig, vorsichtig
und geduldig sein. Das Leben hat mir eine
gliickliche Kombination von technischen
und betriebswirtschaftlichen Fahigkeiten,
eine geeignete Ausbildung und giinstige
Umstédnde beschert, um ein solches Unter-
nehmen aufzubauen.

Contrinex ist spezialisiert auf die Entwick-
lung, Herstellung und Vermarktung von
Hochleistungssensoren. Kénnen Sie uns
mehr iiber lhre Produkte und deren Anwen-
dung sagen?

Urspriinglich entwickelten wir elektroni-
sche Steuerungen fiir Maschinen. Dann
kam uns die Idee, dass wir diese Steuerun-
gen mit Sensoren verbinden koénnten. Und
diese stellen heute unser Hauptprodukt dar.
Es handelt sich dabei genauer gesagt um
Positionssensoren oder Nidherungsschalter,
die fiir die Koordination von Maschinen in
automatischen Fertigungsprozessen ver-
wendet werden. Sie stellen in der Produk-
tionsstrasse gewissermassen die Augen
und Ohren der Computer dar. Man findet
solche Sensoren in den verschiedensten
Bereichen, etwa in der Automobilindustrie,
der Uhrmacherei oder der Raumfahrt. Thre
Anwendungsgebiete sind sehr vielfiltig, ja
praktisch unbegrenzt.

Wie haben sich Ihre Aktivitaten in den ver-
gangenen 30 Jahren verandert?

Die Anfinge waren nicht einfach. Es
brauchte viel Willenskraft, Mut und zahl-
lose Arbeitsstunden, bis das Geschift in
Gang kam. Aber im Laufe der Jahre mach-
ten wir Fortschritte und konnten es uns
leisten, neue Mitarbeitende einzustellen und
unser Team schrittweise zu erweitern. Der
Start erfolgte zwar langsam, aber das Unter-
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nehmen wuchs seitdem unabléssig expo-
nentiell weiter. Was meine Person anbe-
langt, so glaube ich, dass ich trotz meiner
neuen Verantwortlichkeiten stets derselbe
geblieben bin: Ich bin in erster Linie For-
scher. Aber ich musste natiirlich rasch ler-
nen, unsere Produkte zu verkaufen. Ich
besitze sicher nicht das Durchsetzungsver-
mogen eines guten Verkdufers, aber auf-
grund meines Werdegangs, meiner Erfah-
rung und meiner Spezialkenntnisse bin ich
zu einem vertrauenswiirdigen Gespréichs-
partner geworden. Das ist ein nicht zu
unterschitzender Vorteil. Die Forschung
und der Verkauf sind deshalb stets zentrale
Bestandteile meines unternehmerischen All-
tags gewesen, und es war mir immer wich-
tig, diese beiden Kompetenzen zu behalten.
Zwar habe ich mich rasch von anderen
Aktivitdten wie Administration, Finanzen
etc. absorbieren lassen, aber ich habe auch
bald gelernt, diese Arbeiten kompetenten
Personen zu iibertragen. Die meisten Mitar-
beitenden, die ich damals fiir solche Aufga-
ben einstellte, sind {ibrigens heute noch bei
uns titig. Vor 30 Jahren hétte ich mir nicht
trdumen lassen, dass ich eines Tages einem
solchen Weltunternehmen vorstehen und
diese Aufgabe iiberdies gemeinsam mit
meinen Familienangehorigen meistern wiirde
(meine Gattin leitet unsere HR-Abteilung
und meine Tochter ist kiirzlich ebenfalls in
die Firma eingetreten). Dies erfiillt mich,
ehrlich gesagt, mit Stolz!

Welches sind zurzeit Ihre grossten Heraus-
forderungen?

Gegenwairtig sind wir damit beschiftigt,
unsere Expansion in Indien und Brasilien
voranzutreiben. Wir moéchten unsere Ab-
hingigkeit von Europa verringern, indem
wir unsere Aktivititen auch in den USA
sowie in Asien und Siidamerika (Mercosur)
ausbauen. Natiirlich miissen wir bei der
Planung darauf achten, dass diese Expansi-
on mit den verfiigbaren Ressourcen unse-
res Unternehmens in Einklang steht. Die
grossten Schwierigkeiten sind aber bereits



tuberwunden, da wir schon seit vielen Jah-
ren in mehreren europdischen Landern und
in der iibrigen Welt prisent sind.

Welche Vorteile bietet die Schweiz lhres
Erachtens fiir einen Unternehmer?

Am Anfang stellt die kulturelle Vielfalt der
Schweiz sicher ein Hemmnis dar, aber mit
der Zeit erkennt man, dass sie auch grosse
Vorteile bietet. Wir sind stidndig mit der
Koexistenz verschiedener Kulturen konfron-
tiert. Dies ist eine wertvolle Erfahrung, wenn
man ins Ausland expandieren will und sich
mit anderen Mentalititen auseinander setzen
muss. Neben diesem kulturellen Aspekt darf
man aber natiirlich auch die anderen Vorteile
nicht tibersehen, die man hat, wenn man in
der Schweiz ein Unternehmen aufbaut: bei-
spielsweise die politische und monetére Sta-
bilitdt, den hoch spezialisierten Arbeitsmarkt,
den Unternehmergeist etc.

Was hat Sie iibrigens bewogen, am «Entre-
preneur Of The Year®»-Wettbewerb teilzu-
nehmen?

Ein Bekannter von mir hat mich ermuntert,
an der Ausschreibung teilzunehmen. Tat-
sdchlich hatte der Innovationspreis, den wir
2003 gewannen, enorme Auswirkungen
auf die Motivation unserer Mitarbeitenden.
Heute sind unsere Teams stolz darauf, fiir
die «preisgekrontey» Contrinex zu arbeiten.
Der Impuls, der von einer solchen Aus-
zeichnung ausgeht, ist von unschétzbarem
Wert. Zudem ist auch ihre Auswirkung auf
die Personalrekrutierung nicht zu vernach-
lassigen. Das Vertrauenskapital bei unse-
ren Kunden und Finanzpartnern wurde
durch den Preis vervielfacht. l
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Priifung von Familienunternehmen

Rein rechtlich gesehen ist die Ausgangslage klar: Publikumsgesellschaften, wel-
che sich in irgendeiner Form im Kapitalmarkt bewegen, haben bei der finanziel-
len Berichterstattung und Rechnungslegung andere und schirfere Spielregeln zu
beachten als privat gehaltene Unternehmen. Diese Spielregeln beeinflussen auch
die Aufgabe der Revisionsstelle bzw. des Konzernpriifers. Worin unterscheidet sich
denn nun die Priifung eines Familienunternehmens, welches weder den Kapital-
markt in Anspruch nimmt noch aus anderen Griinden zur Berichterstattung iiber
die finanzielle Situation gegen aussen verpflichtet ist? Mit welchen besonderen
Herausforderungen ist der Priifer eines solchen Unternehmens konfrontiert?

Conrad Loffel, dipl. Wirtschaftspriifer, Partner und Mitglied des Verwaltungsrates,
Assurance & Advisory Business Services, conrad.loffel@ch.ey.com

Thomas Huwyler, dipl. Wirtschaftspriifer, Partner und Mitglied der Geschdfisleitung,
Assurance & Advisory Business Services,; thomas.huwyler@ch.ey.com

Freitagnachmittag im grossen Sitzungs-
zimmer des Familienunternehmens X im
oberen Baselbiet — die Luft ist warm und
stickig, draussen blithen die Kirschbdume,
es ist Frithling. Der Verwaltungsrat tagt, die
Traktandenliste ist lang, wichtige Geschéf-
te stehen an. Und da sollte auch noch der
Jahresabschluss besprochen und verab-
schiedet werden. «Gibt es Fragen zum
Abschluss?», fragt der Verwaltungsratspra-
sident, gleichzeitig Hauptaktiondr des
Unternehmens, die anwesenden Familien-
mitglieder. Das Ergebnis ist gut, die Di-
vidende bewegt sich im Rahmen des Vor-
jahres, mitarbeitende Familienmitglieder
konnten sich einen schénen Jahresendbo-
nus auszahlen lassen. Der Vertreter der Prii-
fungsgesellschaft wurde zur VR-Sitzung
nicht eingeladen und auch an der jéhrlichen
Generalversammlung ist seine Anwesen-
heit nicht erwiinscht.

Die VR-Mitglieder nicken zustimmend
dem Jahresabschluss zu und man schreitet
zum ndchsten Tagungsordnungs-Punkt...
Grosse Ausnahme oder Normalsituation in
einem Familienunternehmen?

Der Priifer eines Familienunternehmens
und zugleich auch mithaftendes Organ
muss sich einerseits der mit dem Mandat
verbundenen Verantwortung bewusst sein,
anderseits aber auch in allen Phasen einer
Priifung (Vorbereitung/Planung/Durchfiih-
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rung/Berichterstattung) auf die Besonder-
heiten einer Familienunternehmung einge-
hen kdnnen.

Interne Dokumentation oft noch
ungeniigend

Bereits in der Vorbereitungsphase muss der
zustindige Priifer vor allem ein guter Zuho-
rer sein. Zwar sind Familienunternehmen
beziiglich «IKS — Internes Kontrollsystem»
und «Risk Management» in der Regel
grundsitzlich nicht schlechter organisiert
als Publikumsgesellschaften. Aber: Vieles
ist oft nur im Kopf des Eigentiimers vorhan-
den, bei den meisten Unternehmen ist
wenig dazu dokumentiert. Der Priifer wird
daher seine Priifungsplanung stark nach
dem Prinzip «substance over formy» aus-
richten miissen, dennoch aber wesentliche
Elemente des Internen Kontrollsystems und
des Risk-Umfeldes — welche sein Vorgehen
fiir die Priifung beeinflussen — zwingend in
seinen eigenen Arbeitspapieren festhalten.
Es geniigt nicht, sich einfach auf das «Prin-
zip Hoffnung» zu verlassen — bei eventuel-
len spiteren Auseinandersetzungen konnte
sonst der Priifer sehr schnell in eine unan-
genehme Beweisnot geraten. Am 1.Juli
2007 treten neue schweizerische Gesetzes-
bestimmungen beziiglich «Internes Kon-
trollsystem» und «Risikobeurteilungy in
Kraft (OR 728a bzw. OR 663b). Diese neu-
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en Bestimmungen werden bestimmt man-
chem Familienunternehmen den Anstoss
geben, seine interne Dokumentation in die-
sen Bereichen zu verbessern.

Die Planung einer Priifung umfasst aber
auch die Festlegung von Priifungsschwer-
punkten und die Vorbesprechung allfélliger
«critical accounting issues», welche sich im
Hinblick auf den Jahresabschluss abzeich-
nen. Diesbeziiglich wird in der Regel eine
Publikumsgesellschaft gegeniiber dem Prii-
fer offener und transparenter sein als ein
Familienunternehmen. Denn in einer Publi-
kumsgesellschaft herrscht die grosse Angst
vor dem unangenechmen Gang an die
Offentlichkeit, vor dem Sturz der Aktien-
kurse, vor kritischen Artikeln in der Wirt-
schaftspresse. Eine Publikumsgesellschaft
wird daher verniinftigerweise alle «critical
accounting issues», welche die Jahresrech-
nung beeinflussen koénnten, rechtzeitig und
in aller Offenheit mit dem Priifer vorab dis-
kutieren wollen. Sie wird rechtzeitig mog-
liche realisierbare Losungen suchen und die
Kommunikation nach aussen und innen in
enger Zusammenarbeit mit dem Priifer
planen.

Wesentlich anders sieht in der Regel die
Situation in einem Familienunternehmen
aus: Der zustidndige Priifer muss auch hier
ein sehr feines Ohr haben, um herauszuho-
ren, wo am Jahresende Probleme auftau-
chen konnten, welche im Moment in der
Buchhaltung noch nicht ersichtlich sind.
Nicht jeder geschiftsfiihrende Hauptaktio-
nér eines Familienunternehmens pflegt den
Priifer offen iiber Probleme zu orientieren.
Gewissen Fragen kann der Priifer nicht nur
mit rein buchhalterischem Wissen begegnen,
sondern im Bewusstsein, dass bei einer
Familienunternehmung oft stark emotio-
nelle Uberlegungen mitspielen. Eine ausser-
ordentliche Abschreibung kann zum Bei-
spiel auf Fehlentscheidungen oder Missma-
nagement zuriickzufiihren sein — eine solche
Abschreibung kann unter den Familienaktio-
néren durchaus zu Streitigkeiten iiber Fiih-
rungsfragen und zukiinftige Risikobereit-
schaft fiihren.
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Und der Priifer wird unter Umstdnden auch
viel Standvermdgen zeigen miissen, um
sich mit seiner Meinung durchzusetzen.

Trend zu frithen Jahresabschliissen

Publikumsgesellschaften stehen beziiglich
Publikation des Jahresabschlusses immer
mehr unter zeitlichem Druck von Analysten
und Wirtschaftsjournalisten. Alle grosseren
Publikumsgesellschaften haben daher in
den letzten Jahren ihre entsprechenden
Abschluss-Prozesse im Rahmen ehrgeizi-
ger Projekte («fast closing») wesentlich
iiberarbeitet. Der Novartis-Konzern zum
Beispiel publizierte dieses Jahr seinen Kon-
zernabschluss bereits am 19. Januar, der
Roche-Konzern kurz darauf am 1. Februar
—selbstverstandlich wurden die publizierten
Zahlen vorgéngig durch die Revisionsstel-
le bzw. den Konzernpriifer gepriift.

Bei einem Familienunternehmen fehlt
dieser Druck von aussen — viele Familienge-
sellschaften geben sich daher damit zufrie-
den, wenn der Jahresabschluss irgendwann
im Frithsommer erstellt und gepriift wird.
Trotzdem: Immer mehr Inhaber von Fami-
lienunternehmen haben erkannt, dass ein
«fast closing» viele Vorteile bringt: Das
vergangene Jahr wird rascher bewiltigt, das
Management und der Verwaltungsrat kon-
nen sich auf das laufende Jahr und die
Zukunft konzentrieren. Der Priifer eines
Familienunternehmens kann aufgrund sei-
ner Erfahrungen in anderen Unternehmen
einerseits und der Detailkenntnisse iiber das
Familienunternehmen anderseits wichtige
Anregungen einbringen.

Ein qualifizierter Wirtschaftspriifer wird
zusammen mit seinem Team nicht einfach
den Audit-Auftrag moglichst rasch durchar-
beiten, sondern wihrend der ganzen Prii-
fung auch geniigend Zeit aufwenden, um
mit den Hauptexponenten des Familienun-
ternehmens dariiber hinausgehende Fragen
(Beispiel: Nachfolgeplanung) zu diskutie-
ren und bei Bedarf entsprechende Spezialis-
ten beizuziehen. Dabei sollte sich der Wirt-
schaftspriifer aber immer wieder klar ab-
grenzen und sich auf seine Kernaufgabe



und Verantwortung als Priifer zuriickbesin-
nen. Es darf z.B. nicht Aufgabe des Priifers
sein, dem Finanzchef bei der Abschlusser-
stellung zu helfen, nur weil dieser nicht
iiber die notwendigen Fachkenntnisse in der
Rechnungslegung verfiigt. Dieser Balance-
akt zwischen der Position als Priifer und
zusitzlich als Berater ist sehr anspruchsvoll
und nicht immer ganz einfach — der Priifer
eines SEC-kotierten Unternehmens hat
diesbeziiglich ein viel engeres und klarer
definiertes Korsett, wihrend der Priifer von
Familiengesellschaften oft auch fiir eine
Reihe von wichtigen und heiklen Finanzfra-
gen herbeigezogen wird.

Einbezug des Priifers tragt zur besseren
Corporate Governance bei

Blenden wir zuriick in die anfangs be-
schriebene Situation: VR-Sitzung des Fa-
milienunternehmens X im Baselbiet — was
lauft hier falsch, was sollte anders sein?
Zunéchst einmal ist klar, der Verwaltungsrat
eines Unternehmens hat eine gewisse Ver-
antwortung und auch ein klares Auskunfts-
recht. Der Priifer ist nicht einfach «Liefe-
rant», sondern mithaftendes Organ eines
Unternehmens und muss daher zwingend in
alle Fragen und Entscheidungen rund um
den Jahresabschluss miteinbezogen werden.

Es konnte durchaus sein, dass der Haupt-
aktiondr oder VR-Prisident im obigen Falle
den anderen VR-Mitgliedern ganz wesentli-
che Priifungsergebnisse der Revisionsstelle
oder des Konzernpriifers vorenthilt, wie
zum Beispiel so genannte Management
Letters des Priifers oder die Berichterstat-
tung des Priifers iiber die wihrend des
Audits festgestellten Differenzen (so ge-
nannter SAD: «Summary of Audit Diffe-
rences»). Und wie steht es mit der Moglich-
keit der anderen VR-Mitglieder, zum Jahres-
abschluss kritische Fragen auch an den
Priifer direkt richten zu kénnen?

Der Priifer eines Familienunternehmens
sollte daher darauf beharren, an den VR-
Sitzungen, an welchen Fragen im Zusam-
menhang mit der finanziellen Berichterstat-
tung und auch Priifungsergebnisse bespro-
chen werden (Zwischenrevision, Abschluss-
revision), zwingend teilnehmen zu konnen,
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um die formelle schriftliche Berichterstat-
tung als Priifer ergénzend kommentieren zu
konnen. Die Teilnahme des Priifers stellt
einen wichtigen Beitrag zur Corporate Go-
vernance des Unternehmens dar, welche
auch im Bereich der Familienunternehmen
zunehmend an Bedeutung gewinnt.

Anspruchsvolle Priifung von Familien-
unternehmen

Die Priifung von Familienunternehmen ist
eine sehr anspruchsvolle Aufgabe, welche
leider oft unterschitzt wird. Dem Priifer
stehen als Gesprichspartner echte Unter-
nehmer gegeniiber, welche ihr eigenes Risi-
kokapital eingesetzt haben und die Verant-
wortung fiir ihr Unternehmen wahrnehmen.
Ein qualifizierter Priifer mit einer idealen
Kombination von Fachwissen, Durchhalte-
willen und Sozialkompetenz wird sich vol-
ler Elan dieser Aufgabe widmen — und da-
mit den Gang ins obere Baselbiet zu den
Kirschbdumen auch immer wieder gerne
tun. M
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Mergers & Acquisitions (M&A) im Entrepreneur-Markt

Das M&A-Transaktionsvolumen hat seit 2004 wieder sprunghaft zugenommen. Die
erhohten Aktivitaten betreffen dabei nicht mehr nur die multinationalen Firmen-
gruppen, sondern haben lingst das Segment der mittelgrossen Firmen erfasst.
Aber Vorsicht: Es gilt, Transaktionen richtig anzupacken, damit sie nicht mehr
Shareholder Value vernichten als generieren.

Stephan Haagmans, Partner, Transaction Advisory Services, stephan.haagmans@ch.ey.com
Stefan Résch, Partner, Transaction Advisory Services, stefan.roesch@ch.ey.com

Griinde dafiir, dass auch Unternechmer zu-
nehmend als Kéufer im M&A-Markt aktiv
auftreten, gibt es viele, so z.B:

— der Zwang zur Rationalisierung und
Kostensenkung auch fiir Unternehmer —
durch akquisitorisches Wachstum lassen
sich Synergieeffekte realisieren;

— der vermehrte Druck auf mittelsténdi-
sche Unternehmen, international zu
expandieren, d.h. neue Absatzmarkte
im Ausland zu erschliessen oder die
Produktion ins billigere Ausland zu
verlagern;

— Opportunititen, die sich den Unterneh-
mern erdffnen, beispielsweise weil sich
multinationale Firmengruppen auf ihre
Kernaktivititen fokussieren und nicht
zum Kerngeschift gehdrende Aktivité-
ten verdussern.

So attraktiv das schnelle akquisitorische

Wachstum im Vergleich zum beschwerli-

chen organischen Wachstum sein kann — es

ist mit Gefahren verbunden. Gemiss ver-
schiedenen, in den Ergebnissen iiberein-
stimmenden Studien vernichten mehr als

60% séamtlicher Transaktionen Shareholder

Value — auch fiir den Unternehmer — und

lediglich etwas mehr als 20% der Transak-

tionen generieren Mehrwert.

Und trotzdem: Transaktionen konnen
sich lohnen. Mit einem strukturierten und
zielorientierten Vorgehen lassen sich die
Risiken von Transaktionen fiir den Unter-
nehmer erheblich verringern und eingren-
zen. Nachfolgend wird ein solch struktu-
riertes Vorgehen in verschiedenen Phasen
(Akquisitionsplanung, Kontaktierung, Sorg-

faltspriifung, Vertragsverhandlungen und
Vollzug) dargestellt.

Akquisitionsplanung

Ein Unternehmer kann Akquisitionsprojek-
te entweder opportunistisch — aufgrund sich
kurzfristig bietender Gelegenheiten — oder
aber systematisch und proaktiv verfolgen.
Auch beim Wahrnehmen sich kurzfristig
bietender Akquisitionsmdglichkeiten ist es
von Vorteil, wenn vorgédngig die strategi-
schen Hausaufgaben — wie nachstehend be-
schrieben — erledigt werden.

Beim proaktiven, systematischen Vorge-
hen stellt sich der Entreprencur als Erstes
die grundsitzliche Frage, welche Fahigkei-
ten und Voraussetzungen fiir den zukiinfti-
gen unternehmerischen Erfolg massgebend
sind und inwieweit diese Fihigkeiten und
Voraussetzungen innerhalb der eigenen
Unternehmung bereits vorhanden sind bzw.
entwickelt werden kénnen. Wo Féhigkeiten
und Voraussetzungen fiir die erfolgreiche
Weiterentwicklung der Unternehmung feh-
len, wo strategische Liicken bestehen,
dréngt sich — als eine der Alternativen — der
Zukauf auf.

Sind solche Liicken erkannt, kann ein
Anforderungsprofil an ein Zielunterneh-
men definiert werden. Der Entrepreneur
evaluiert, was ein zu erwerbendes Unter-
nehmen idealerweise mitbringen muss,
damit die eigenen strategischen Ziele besser
erreicht werden konnen. Auf der Basis
des Anforderungsprofils werden mogliche
Ubernahmekandidaten gesucht und iden-
tifiziert. Erste Informationen zu den aus-
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Mergers & Acqusitions: Wie gehe ich vor?

- Strategie als Entscheidungsgrundlage
- Wahrnehmung opportunistischer
Marktchancen

Integration

Kommunikation

- Unternehmenswerte
schitzen

- Unternehmenswerte
entwickeln

- Win/win fiir alle
Stakeholders
- Informationskonsistenz

- Proaktive Risiko-
erkennung und
-beriicksichtigung

M&A-
Strategie

Projekt-
organisation

ENTREPRENEUR NEWS

- Proaktive Gestaltung
des Zeitplanes

- Informationen bestimmen
den Preis und die Kaufbe-
dingungen

- Preis, aber auch
Wert sind letztendlich
subjektiv

Wert und
Preis

- Straffes, vorausschauendes
Projektmanagement

gewihlten Ubernahmekandidaten werden
beschafft und analysiert. In die Phase der
Akquisitionsplanung gehdren auch erste
Uberlegungen zur mdglichen Finanzierung
einer Transaktion.

Kontaktierung

Die moglichen Ubernahmekandidaten wer-
den kontaktiert und das konkrete Verhand-
lungsinteresse wird abgeklart. Erste Ge-
sprache zwischen Kiufer und Verkdufer
finden statt, weitere Informationen werden
angefordert und analysiert und darauf
basierend erste Bewertungsiiberlegungen
angestellt. Verhandlungen iiber den Ab-
schluss einer unverbindlichen Absichtserkla-
rung, eines so genannten «letter of intenty,
werden aufgenommen und abgeschlossen.

Sorgfaltspriifung

Ein zentrales Element in jedem Transakti-
onsprozess ist die Durchfithrung einer Sorg-
faltspriifung (Due Diligence). Diese bein-
haltet eine Analyse der Zielunternehmung
in Bezug auf die strategische Positionierung
der Unternehmung, die Unternehmungsfiih-
rung und das Personal (inkl. Pensionskas-

se), die historischen Finanzinformationen
und den Business Plan, die Risiken hinsicht-
lich direkter und indirekter Steuern, die
rechtlichen Aspekte, die Umweltrisiken, die
Informationstechnologie sowie die operati-
ven und technischen Aspekte.

Die Sorgfaltspriifung ermdglicht dem
Unternehmer, die Zielunternehmung a
fonds kennen zu lernen, die Attraktivitét des
Zielunternehmens zu beurteilen, die Bewer-
tungsiiberlegungen zu konkretisieren, erfor-
derliche Gewdhrleistungen von den Ver-
kéufern zu definieren und die Integration
nach erfolgter Akquisition zu planen.

In dieser Phase des Transaktionsprozesses
werden auch Uberlegungen zur Strukturie-
rung der Transaktion angestellt. Es geht
dabei um die Frage, wie die Transaktion fiir
Verkdufer und Kaufer aus steuerlicher und
rechtlicher Sicht optimal gestaltet werden
kann. Die definitive Finanzierung der
Transaktion wird sichergestellt.

Vertragsverhandlungen und Vollzug

Sofern die Erkenntnisse aus der durchge-
filhrten Sorgfaltspriifung die urspriingli-
chen Erwartungen an die Zielunterneh-
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mung bestétigen und die Zielunternehmung

nach wie vor als attraktiv erscheint, werden

definitive Vertrdge ausgehandelt, ausgear-
beitet, unterzeichnet und vollzogen.

In dieser Phase wird insbesondere auch
die Integration der Zielunternehmung in das
eigene Unternehmen geplant. Gerade bei der
Herauslosung einer Zielunternehmung aus
einer grosseren Gruppe bedeutet dies viel
Detailarbeit. Zusdtzlich muss die Kom-
munikation gegeniiber Mitarbeitenden, Kun-
den, Lieferanten und der Offentlichkeit ge-
plant werden. Anschliessend gilt es, die not-
wendigen Massnahmen fiir die operative
Integration umzusetzen. Es muss vermieden
werden, dass
— Werte verloren gehen (wichtige Mitar-

beitende gehen, die Kunden werden ver-

nachldssigt und die Konkurrenz nicht
beobachtet);

— Werte nicht rechtzeitig entdeckt werden
(das Momentum wird nicht genutzt,
Konzentration auf kurzfristige Syner-
gien statt auf langfristiges Wachstum);

— Werte nicht gefunden werden (keine
klaren Zielsetzungen).

Wer nicht wagt, gewinnt nicht
Unternehmenstransaktionen konnen fiir
Unternehmer einen interessanten Weg zur
raschen Erreichung der gesetzten Ziele dar-
stellen. Akquisitionen sind allerdings in
besonderem Mass risikobehaftet und der
Akquisitionsprozess ist komplex. Die wich-
tigsten Aspekte lassen sich wie folgt zusam-
menfassen:

— Analysieren Sie richtig, horen Sie aber
auch auf den Bauch;

— M&A ist eine Daueraufgabe: Uberprii-
fen Sie Thre Strategie laufend und beob-
achten Sie den Markt;

— lassen Sie sich im M&A-Prozess unter-
stiitzen, die Integration nach der Trans-
aktion ist noch gentigend anspruchsvoll;

— wer nicht wagt, gewinnt nicht. l
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Auf der Suche nach den besten Unternehmern der Schweiz

2006 wird von Ernst & Young zum neunten Mal die Auszeichnung «Entrepreneur
Of The Year®» (EoY) in der Schweiz verliechen. Unternehmerinnen und Unter-
nehmer aus der ganzen Schweiz sind aufgefordert, ihr Konnen und ihre Person-

lichkeit dem Wettbewerb zu stellen.

Jedes Jahr werden anlésslich des EoY-
Wettbewerbes von Ernst & Young mittler-
weile in 40 Landern die besten Unterneh-
merinnen und Unternehmer gesucht. Da-
bei gelten weltweit einheitliche Kriterien.
Das Teilnehmerfeld umfasst insgesamt
iber 10000 Kandidaten; regionale und
nationale Preisverleihungen finden welt-
weit in mehr als hundert Stidten statt. In
der Schweiz wird der Wettbewerb 2006
bereits zum neunten Mal in Folge durch-
gefiihrt, womit er einer der etabliertesten
und anerkanntesten Unternehmerpreise
ist. «Auf diese langjdhrige Erfahrung und
auf die weltweite Vernetzung unseres Pro-
gramms sind wir stolz», sagt Heinrich
Christen, Programmverantwortlicher bei
Ernst & Young Schweiz. 2005 wurde in der
Schweiz mit 56 Nominierten eine neue
Rekordmarke erreicht. Das spricht fiir die
zunehmende Verankerung des Wettbe-
werbs in der hiesigen Unternehmerland-
schaft und lésst fiir 2006 auf ein erneut
spannendes und vielfiltiges Feld hoffen.
Die Ausschreibung dauert noch bis Ende
April 2006.

Unabhéngige Jury entscheidet

Das Wettbewerbsverfahren ist dreistufig.
Hauptkriterien zur Zulassung sind die
massgebliche Beteiligung der Unterneh-
merpersonlichkeit am Unternehmen sowie
die aktive Fiihrungsrolle. Alle Nominierten
werden dann durch Interviewerinnen und
Interviewer aus den Reihen von Ernst &
Young intensiv befragt und evaluiert. Die
unabhidngige Jury schliesslich trifft die
Finalistenauswahl und interviewt diese Fi-
nalisten wiederum personlich vor Ort.
Schliesslich wihlt die Jury auch die Sieger,
welche den begehrten Titel «Entrepreneur

Of The Year» erhalten, und bestimmt, wer
die Schweiz am internationalen «World
Entrepreneur Of The Year» vertreten wird.

Weitere Informationen, Teilnahmebedin-
gungen und Nominierungsunterlagen fin-
den Sie unter http://www.ey.com/ch/eoy.
Ausserdem steht Thnen Brigitte Meyer, Tel.
058 286 36 78, brigitte.meyer@ch.ey.com,
gerne fiir allféllige Fragen zur Verfiigung. l
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Veranstaltungshinweis: Der Neue Lohn-
ausweis 2007 - welche Neuerungen und
Auswirkungen sind zu beachten?

Seit dem 1. Januar 2005 kann der Neue
Lohnausweis (NLA) freiwillig verwendet wer-
den - ab 2007 wird er fiir alle Arbeitgeber
obligatorisch, ebenso die neue Wegleitung.
Ein zurzeit laufendes Pilotprojekt klart die
Praxistauglichkeit des NLA ab. Interne Um-
stellungen und organisatorische Anderun-
gen missen jedoch bei allen Unternehmen
schon heute geplant werden.

Unsere Veranstaltungen, die sich an
Geschaftsinhaber, Finanz- und Personalver-
antwortliche sowie Mitarbeitende im Salér-
bereich richten, geben Ihnen Antworten auf
Fragen im Zusammenhang mit dem Neuen
Lohnausweis.

Sie finden statt am:

16. Mai 2006 in Bern

30. Mai 2006 in Ziirich
7.Juni 2006 in Luzern

6. September 2006 in Basel

Weitere Informationen zu diesen Veranstal-
tungen erteilt Ihnen gerne Esther Guntern,
Tel. 058 286 43 28, esther.guntern@ch.ey. com.
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Kontakte Regionalleiter

Aarau

Christoph Widmer
christoph.widmer@ch.ey.com
Tel. 058 286 23 72

Basel

Manuel Aeby
manuel.aeby@ch.ey.com
058 286 83 50

Bern

Jurg Scheller
juerg.scheller@ch.ey.com
Tel. 058 286 62 15

Genf/Lausanne

Pierre-Alain Cardinaux
pierre-alain.cardinaux@ch.ey.com
Tel. 058 286 57 82

Lugano

Stefano Caccia
stefano.caccia@ch.ey.com
Tel. 058 286 24 30

Luzern/Zug

Viktor Bucher
viktor.bucher@ch.ey.com
Tel. 058 286 77 26

St. Gallen

Louis Siegrist
louis.siegrist@ch.ey.com
Tel. 058 286 21 31

Ziirich

Marco Tagmann
marco.tagmann@ch.ey.com
Tel. 058 286 47 06
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