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Vorwort

In vielen mittelstandischen Unternehmen in Deutschland ist der Generationswechsel
ein aktuelles Thema. Zahlreichen Unternehmen droht die Stilllegung, weil sich kein
geeigneter Nachfolger finden lasst. Unweigerlich stellt sich die Frage, wie der Be-
stand der in den nichsten Jahren zur Ubergabe anstehenden Unternehmen und ihrer
Arbeitspldtze langfristig gesichert werden kann.

Die Nachfolge fir den eigenen Betrieb zu regeln, ist kein Alltagsgeschaft eines Unter-
nehmers. In der Praxis zeichnen sich mehrere Problemkreise ab. So wird die Notwen-
digkeit, die Nachfolge zu regeln, im Unternehmen hdufig zu spat erkannt oder eine
Regelung zumindest immer wieder aufgeschoben. Erhebliche Schwierigkeiten kann
auch die Suche nach einem geeigneten Nachfolger bereiten. SchlieBlich ist oftmals
nicht klar, auf welche konkrete Beratungsdienstleistungen wihrend des Ubergabepro-
zesses zuriickgegriffen werden kann oder sollte.

Die rechtzeitige und systematische Vorbereitung der Unternehmensnachfolge ist eine
wesentliche Voraussetzung flir den dauerhaften Erhalt des Betriebs. Fehler bei der
Ubergabe kénnen zu Unternehmenskrisen bis hin zur Betriebsaufgabe fiihren. Viele
Unternehmensinhaber haben keinen Nachfolger aus der Familie. Fiir sie ist es wichtig,
rechtzeitig einen geeigneten externen Ubernehmer zu finden und auf die Betriebsfiih-
rung vorzubereiten.

Worauf ist bei Kauf, Schenkung oder Erbschaft zu achten? Wie l3sst sich der Wert
eines Unternehmens ermitteln? Welche Finanzierungsmdéglichkeiten gibt es? Was
gehort dazu, ein Unternehmen zu fiihren? Der vorliegende Leitfaden will eine erste
Orientierung tber das breite Spektrum von Themenbereichen und Fragestellungen an
den Ubergeber wie an den Nachfolger geben und dabei helfen, die bevorstehenden
Aufgaben erfolgreich zu meistern. Das Handbuch richtet sich an den abgebenden
Senior-Unternehmer, greift aber auch Aspekte fiir den angehenden Ubernehmer auf.
Beide Perspektiven sind wichtig, denn eine erfolgreiche Ubergabe hangt vor allem von
einer guten Kommunikation ab, bei der alle Beteiligten die Interessen und Schwierig-
keiten des Anderen kennen sollten.

Eine Unternehmensiibergabe bzw. -libernahme ist zumeist ein sehr komplexer
Vorgang. Viele Bereiche der Unternehmensnachfolge lassen sich nur mit Hilfe von Ex-
perten richtig beurteilen. Daher sollte deren Unterstlitzung in jedem Fall in Anspruch
genommen werden. Auch die Industrie- und Handelskammern in Hessen bieten
umfangreiche Serviceleistungen zum Thema Unternehmensnachfolge an.

Die folgenden Ausfliihrungen zu rechtlichen und steuerlichen Aspekten beim Kauf bzw.

Verkauf eines Unternehmens erheben keinen Anspruch auf Vollstandigkeit. Sie sollen
aber das Bewusstsein fiir ausgewahlte rechtliche und steuerliche Gesichtspunkte
sensibilisieren und eine erste Hilfestellung zur Anndherung an das Thema bieten.
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1 Ubergabefihigkeit eines Unternehmens

Nach Schitzungen des Instituts fiir Mittelstandsforschung Bonn (IfM) gibt es in
Deutschland rund 3,74 Millionen Unternenmen, davon sind 3,54 Millionen Familienbe-
triebe. Rund 700.000 Unternehmen suchen in den nachsten fiinf Jahren aus Alters-
griinden einen Nachfolger. Als gut vorbereitet fiir den Ubergabeprozess gelten davon
135.000 Unternehmen. Dieser groBe Zahlensprung muss naher betrachtet werden,

da er die Hintergriinde darstellt, um seitens des Unternehmers die Herausforderung
einer erfolgreichen Unternehmensnachfolge anzunehmen. Die Ubergabefahigkeit
Ihres Unternehmens stellt namlich eine entscheidende Bedingung fiir den Erfolg der
Nachfolge dar. So finden viele Unternehmer haufig keinen Nachfolger, da der Betrieb
unzureichend vorbereitet wurde.

Anzahl der zur Ubergabe anstehenden Unternehmen in Deutschland im Zeitraum
von 2014-2018 (Angaben in 1.000)

Unternehmensbestand: 3.740

darunter Familienunternehmen: 3.540

darunter libernahmewiirdige Unternehmen: 700

darunter libergabereife
Unternehmen: 135

Quelle: IfM Bonn

Die Ubergabefahigkeit eines Unternehmens wird durch den Unternehmer selbst
gepragt. Dieser bringt seit der Griindung des Betriebes sein eigenes Wissen, seine
Fahigkeiten und seine Kontakte in sein Unternehmen ein. Die Ubergabefihigkeit

des Unternehmens ist daher umso besser, je intensiver der Senior-Unternehmer im
Laufe der Zeit diese Punkte von sich auf andere Ubertragen hat. Ein Betrieb, der von
seinem Griinder inzwischen vollkommen unabhangig funktioniert, kénnte prinzipiell
von jedem Nachfolger Gbernommen werden, auch von einem reinen Finanzinvestor.
Mit jeder Fertigkeit und jedem Wissensvorsprung, die noch am Ubergeber hingen,
werden jedoch weitere Anforderungen an den Nachfolger gestellt und somit der Kreis
der mdglichen Nachfolger immer kleiner. Kann bisher nur der Senior-Unternehmer
Angebote kalkulieren, so muss er jemanden suchen, der das auch kann. Kann nur der
Senior neue Produkte entwickeln, weil er der einzige Ingenieur im Betrieb ist, so muss
er jemanden suchen, der auch Ingenieur der gleichen Fachrichtung ist und entwickeln
kann. Je kleiner das Unternehmen ist, desto gréBer ist das Risiko, dass der Betrieb
nicht Gbergabefadhig ist. Der Extremfall ist der Einzelunternehmer oder Freiberufler, der
Unternehmer und Unternehmen in einer Person ist. So gut sein Ruf bei den Kunden
auch sein mag, er kann ihn nicht weitergeben oder verkaufen. Sichtbar wird eine
fortgeschrittene Ubergabefihigkeit bei Unternehmen in dem Moment, in dem eine
weitere Flihrungsebene aufgebaut ist. Die Fiihrungskrafte tbernenmen fachliche und
disziplinarische Aufgaben vom Unternehmer, sie treffen selbst Entscheidungen.

Da somit die UnternehmensgréBe ein wesentlicher Indikator fiir die Ubergabefahig-

keit ist, ist das Wachstum des Unternehmens ein wichtiger Hebel. Mit zunehmender
Mitarbeiteranzahl werden Wissen, Aufgaben und Kompetenzen fast automatisch auf
mehrere Schultern verteilt und der Unternehmer somit entlastet. Eine auf Wachstum
ausgerichtete Fiihrung ist daher eine gute Vorbereitung fiir eine erfolgreiche Nachfol-
gegestaltung. Neben der Ubertragung von Wissen und Kompetenzen auf Mitarbeiter
gilt es sicherzustellen, dass die wertbildenden Faktoren im Unternehmen verbleiben,
wenn der Unternehmer nicht mehr zur Verfligung steht. Dies kann z. B. durch orga-
nisatorische MaBnahmen umgesetzt werden. Gerade heute gibt es aber auch zuneh-
mend technische Méglichkeiten fiir die Verbesserung der Ubergabefihigkeit.

Mit der Digitalisierung von Geschaftsprozessen werden viele Teile des Geschaftsmo-
dells, die vorher beim Menschen lagen, in die digitale Welt Gberflhrt und somit vom
Unternehmer abgeldst. So kann ein Online-Shop dabei helfen, den Vertrieb vom Un-
ternehmer unabhdngiger zu machen, und die Digitalisierung von Fertigungsprozessen
kann das Wissen Uber Produktionsabldufe des Inhabers umsetzen. Je besser also die
Ubergabefahigkeit ist, desto mehr Nachfolger kommen in Frage.

Angesichts der aktuellen Situation, dass wir in Deutschland jedoch einen Mangel an
Nachfolgern verzeichnen miissen, trifft die Ubergabefihigkeit eines Unternehmens
gleichzeitig auf weitere verschiedene Faktoren, die eine Unternehmensnachfolge
zunehmend kritisch gestalten. Hier ist der demografische Wandel hervorzuheben, d.h.
die meisten Branchen sind durch eine gewisse Uberalterung gekennzeichnet und es
gibt immer weniger junge Menschen, so dass in den ndchsten zehn Jahren das Finden
eines Nachfolgers immer schwieriger wird. Weiterhin ist der Wertewandel in der Ge-
sellschaft zu benennen. Das Interesse an der Ubernahme unternehmerischer Verant-
wortung nimmt bei den jiingeren Bevolkerungsschichten ab. Fiihrt der demografische
Wandel zu einer Abnahme der absoluten Zahlen an potenziellen Nachfolgern, so
ergibt sich dabei aus dem Wertewandel zudem ein relativer Riickgang innerhalb der
relevanten Altersgruppe. Ein dritter Punkt ist der Arbeitsmarkt, der sich durch die gute
konjunkturelle Lage sehr gut erholt hat, jedoch aufgrund des Fachkraftemangels das
Problem der Nachfolgersuche verstarkt. Dazu kommt, dass durch die aktuellen tech-
nologischen Innovationen die Bereitschaft von potenziellen Ubernehmerinnen und
Ubernehmern zusatzlich sinkt, Zeit und Geld in Unternehmen zu investieren, die zwar
tbernahmewdirdig sind, es aber nicht sicher ist, ob die Geschaftsmodelle auch noch in
einigen Jahren funktionieren.

Ubernahmewi)rdig ist ein Familienunternehmen nur, wenn es den bernahmeberei-
ten Nachfolgern oder Kaufinteressenten bessere Ertragsaussichten bietet, d.h. mehr
Gewinn erwarten I3sst als das Einkommen aus einer unselbststandigen (Fiihrungs-)
Tatigkeit und/oder eine bessere Verzinsung des eingesetzten Kapitals als im Kapital-
markt. Nur Familienunternenmen, deren Branche und deren Flihrung des Unterneh-
mens in dieser Branche flr einen Nachfolger oder Kaufinteressierten wirtschaftlich
attraktiv sind, werden fiir eine weitere Ubernahmebetrachtung in Frage kommen.
Dass sich die Anzahl der Gbernahmewdirdigen Betriebe gegeniiber der Gesamtheit der
Familienunternenmen so stark verringert hat, bedeutet somit nichts anderes, als dass
viele Familienunternehmen nicht gentigend Gewinne abwerfen, um das Unternehmen
verkaufen zu kénnen. Ein potenzieller Nachfolger muss jedoch nicht nur den mogli-
chen Gewinn aus dem Unternehmen als seine personliche Lebensgrundlage nutzen,
sondern sein gezahlter Kaufpreis muss sich als getatigte Investition ebenfalls aus dem
Gewinn amortisieren.

UNTERNEHMENSNACHFOLGE | 7
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Zur Ubergabe anstehende Unternehmen in Deutschland nach Wirtschaftszweigen von 2014-2018

Land-, Forstwirtschaft,
Fischerei, Fischzucht

Produzierendes
Gewerbe

Handel

Unternehmensbezogene
Dienstleistungen

Personenbezogene
Dienstleistungen
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Quelle: IfM Bonn

Der zweite Zahlensprung bei den Schatzungen des IfM Bonn liegt zwischen Gbernah-
mewiirdigen und tibergabereifen Betrieben. Ubergabereif sind Familienunternenmen,
wenn dessen Eigentiimer bzw. Mitglieder der Eigentimerfamilie, die das Unternehmen
mafBgeblich fihren oder zumindest kontrollieren, in den ndchsten Jahren beispielswei-
se wegen hohen Alters aus der Unternehmensfiihrung ausscheiden wollen oder durch
Unfall, chronische Erkrankungen, Herzinfarkt oder Schlaganfall Gberraschend ausfal-
len. Nach Untersuchungen des IfM Bonn ist das Lebensalter mit 86 % der hdufigste
Anlass, den Betrieb der ndchsten Generation zu lbergeben. In ca. 10 % der Fille wird
die Regelung der Nachfolge wegen lberraschendem Tod des Unternehmers, in 4 %
der Falle wegen dessen dauernder Arbeitsunfahigkeit, beispielsweise aufgrund eines
Unfalls, erzwungen.

Die Zahl der zur Ubergabe anstehenden Unternehmen wird in den nachsten Jahren
kontinuierlich ansteigen und das Ubernahmepotenzial sinken. Daher ist die lang-
fristige Schaffung der Ubergabefihigkeit eines Unternehmens durch zielgerichtete
Information, Beratung und Forderung die notwendige Weichenstellung fir eine
erfolgreiche Unternehmensiibergabe.

UNTERNEHMENSNACHFOLGE | 9

2 Vorbereitung der Unternehmensnachfolge

Frihzeitige Planung der Nachfolge

Fir viele Unternehmer ist es nicht einfach, an den Riickzug aus dem mit viel Mihe
aufgebauten Unternehmen zu denken. Die Vorstellung, sich von seinem Lebenswerk
zu l6sen und einem Nachfolger den Platz zu Giberlassen, kostet Uberwindung. Hinzu
kommt die Unsicherheit, dass der Fortbestand des Unternehmens bedroht sein kdnnte,
wenn kein qualifizierter Nachfolger vorhanden ist. Der Verlust von Vermégen und von
Arbeitsplatzen kann die Folge sein. Gerade deshalb ist eine friihzeitige, systematische
Vorbereitung der Unternehmensnachfolge wichtig.

In der Praxis wird zwischen folgenden Nachfolgesituationen unterschieden:

Unternehmensnachfolge

Geplante Nachfolge Ungeplante Nachfolge Unerwartete Nachfolge

Geplante Nachfolge

Die geplante Nachfolge beschreibt die systematische, mittelfristige Nachfolgesuche -
sei es aus der Familie, aus dem Unternehmen oder von auBerhalb - und die Sicherstel-
lung einer klaren Nachfolge durch entsprechende Verfligungen im Unternehmertesta-
ment. Der Unternehmer legt einen konkreten Ubergabezeitpunkt fest und das private
sowie geschaftliche Umfeld ist Uber die Nachfolgeregelung informiert.

Ungeplante Nachfolge

Ursachen fiir ungeplante Unternehmensnachfolgen kdnnen Ehescheidungen, Strei-
tigkeiten in der Inhaberfamilie oder der plétzliche Entschluss des Unternehmers zum
Aufhoren sein. Gerade erfolgreiche Unternehmer entwickeln mitunter den Wunsch,
aus dem Unternehmen auszusteigen, da sie gentigend finanzielle Mittel fiir die weitere
Lebensplanung erarbeitet haben. In der Regel liegen keine klaren Nachfolgeregelungen
vor und es verbleiben nur wenige Monate flr eine Betriebslbergabe.

Unerwartete Nachfolge

Unerwartete Nachfolgen entstehen durch Krankheit, Unfall oder auch Todesfall des
Unternehmers. In diesen Situationen muss die Unternehmensnachfolge kurzfristig
erfolgen, damit der Fortbestand des Unternehmens gesichert werden kann.

Unabhdngig von der jeweiligen Nachfolgesituation ist es empfehlenswert, dass immer
eine entsprechende und aktuelle Notfallplanung fiir das Unternehmen vorliegt. Unter-
nehmer sollten sich deshalb friihzeitig mit der Nachfolgeplanung befassen. Spatestens
ab dem 55. Lebensjahr kann er mit der Sensibilisierung und Planung fiir die Nachfolge
beginnen. Dann ist in der Regel noch gentigend Zeit, sich umfassend zu informieren,
die verschiedenen Alternativen zu prifen, die notwendigen Entscheidungen zu treffen
und gegebenenfalls erforderliche Korrekturen vorzunehmen.

Tipp )’
v
Spdtestens ab dem 55. Lebensjahr mit der Nach-

folgeplanung beginnen - so bleibt noch genug
Zeit.

Grundsdtzlich sollte jedes Unternehmen (iber
einen Notfallplan verfiigen.
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Ubergabezeitpunkt festlegen und das Umfeld
(Mitarbeiter, Lieferanten etc.) informieren.

Der Nachfolgeprozess gliedert sich zumeist in vier Phasen:

Kontakt- und Informationsphase

Etwa fiinf bis sieben Jahre vor der geplanten Ubergabe sollte der Inhaber damit begin-
nen, sein Unternehmen fit fiir die ndchste Chef-Generation zu machen. Der Unter-
nehmer besorgt sich Informationen zur Vorbereitung der Nachfolgeregelung, bspw.
bei der IHK, beim Steuerberater, Fachverband oder der Hausbank. Gleichzeitig wird die
Nachfolgethematik auch in der Familie sensibilisiert.

Nachfolgersuche und -auswahl

Spatestens drei Jahre vor der absehbaren Ubergabe wird der Nachfolger gesucht bzw.
ausgewahlt, sei es aus der Familie, aus dem Unternehmen oder von auBerhalb. Dabei
gilt es, das personliche Anforderungsprofil des Nachfolgers zu definieren und die
unternehmerische und fachliche Qualifikation festzulegen.

Transaktions- und Ubergabephase

Diese Phase beginnt spatestens zwolf Monate vor Abschluss der Nachfolge und um-
fasst die rechtlichen Schritte zur Ubertragung oder zum Verkauf des Unternehmens.
Testament oder Erbvertrag sowie ggf. ein Gesellschaftsvertrag werden angepasst. Die
steuerlichen Gestaltungen werden durchgerechnet. Oftmals wird ein ,Letter of Intent
(LON" als Vorvereinbarung der Unternehmensnachfolge abgeschlossen bis der endgdil-
tige Kaufvertrag unterzeichnet wurde und die Finanzierung gesichert ist.

Nachbetreuung und Nachfolger-Coaching

Nach Ubergabe des Unternehmens muss das Spannungsfeld der Interessen von
Inhaber, Familie, Nachfolger und Unternehmer geldst sein. Ab nun ist besonders der
Ubernehmer gefordert: Er muss sich mit dem tibernommenen Unternehmen und den
Mitarbeitern, mit dem Markt, dem Wettbewerb und den Lieferanten auseinanderset-
zen. Fur diese Anlaufzeit gibt es auch Coaching-Mdglichkeiten durch geforderte,
fachkundige Unternehmensberater.

Die Ubergabe kann bei einer geplanten Unternehmensnachfolge in mehreren Jahren
vorbereitet und durchgefiihrt werden. Eine ungeplante oder unerwartete Unterneh-
mensnachfolge ist oftmals innerhalb von nur wenigen Monaten zu bewaltigen. Fir
den Unternehmer ist es wichtig, dass er einen Ubergabezeitpunkt festlegt und sein
Umfeld informiert. Die Ubergabe ist ein strategisches Projekt, das erfolgreich sein
muss, wenn das Lebenswerk - und in der Regel - auch die Altersvorsorge des Uberge-
bers in der Zukunft gesichert werden sollen. Bei den Entscheidungen ist auch an die
Konsequenzen fir die Mitarbeiter des Unternehmens zu denken.

UNTERNEHMENSNACHFOLGE | 11

Suche und Auswahl des Nachfolgers

Die Unternehmensnachfolge ist als eine der gré3ten Herausforderungen fiir einen Un-
ternehmer zu betrachten, da sie in der Regel nur einmal entschieden und umgesetzt
wird. Der Ubergeber kann nicht auf eigene Erfahrungen zuriickgreifen, die Nachfolge
ist kein bekannter Betriebsablauf. Daher gehort die Wahl des Nachfolgers zu den
wichtigen Entscheidungen im Ubergabeprozess.

Wer kommt in Frage? Wie findet man ihn? Die meisten Firmeninhaber werden sich
ihren Nachfolger aus der Familie wiinschen. Dies ist bisweilen aber auch die schwie-
rigste Form der Nachfolge. Die emotionale Komponente erschwert hdufig eine weit-
gehend objektive Betrachtung. In manchen Fallen erwartet der Senior auch viel mehr
von seinem Sohn oder seiner Tochter, als er dies bei Dritten tun wiirde. Oft kommt
hinzu, dass die Kinder andere berufliche Interessen verfolgen und auf die Nachfolge
verzichten. Wer friihzeitig die Nachfolge in seinem Unternehmen plant, bleibt von ei-
ner derartigen Uberraschung verschont und kann sich rechtzeitig nach einem anderen
geeigneten Nachfolger umsehen.

Steht ein Nachfolger aus der Familie nicht zur Verfligung, bietet sich eine Person aus
dem Kreis der Gesellschafter, der Fiihrungskrafte bzw. der leitenden Mitarbeiter an.
Ein Nachfolger aus dem Unternehmen hat in der Regel den Vorteil, dass er mit den
Besonderheiten des Unternehmens bereits gut vertraut ist und auch die notwendigen
Kenntnisse und Fiihrungsqualitdten schon unter Beweis gestellt hat. Auch die Konti-
nuitdt im Unternehmen bleibt damit gewahrt.

Wenn kein potenzieller Nachfolger bekannt ist, muss nichts dem Zufall Gberlassen

werden. Hier sollte die Initiative ergriffen und das Unternehmen aktiv zur Ubernahme

angeboten werden. Womdglich méchte ein Unternehmer aus dem Geschaftsumfeld -

Kunden, Lieferanten, Konkurrenten - sein Geschaft erweitern oder ein zusatzliches T|pp *,
Standbein aufbauen. Geschaftsferne Interessenten kdnnen durch Inserate in Tages-
zeitungen und Fachzeitschriften sowie in Unternehmensborsen - wie der bundesweit
groBten Nachfolgeborse www.nexxt-change.org, in der die hessischen IHKn als Regi-
onalpartner eingebunden sind - angesprochen werden. Auch Unternehmensberater
oder Firmenmakler konnen bei der Suche nach einem Nachfolger behilflich sein.

Unternehmensnachfolger suchen:
e [eitende Angestellte, Lieferanten, Kunden
e Unternehmensbdrsen - www.nexxt-change.org

Unabhdngig davon, ob der potenzielle Nachfolger ein Familienmitglied, ein bisheri-
ger Mitarbeiter des Unternehmens oder ein Betriebsfremder ist, muss er bestimmten
Anforderungen entsprechen. Die objektive Auswahl des besten Nachfolgers sollte sich
nur an der Qualifikation und der Persénlichkeit der Kandidaten orientieren. Eine unab-
dingbare Anforderung ist die kaufmannische und fachliche Kompetenz.

Mit einem Anforderungsprofil wird geprift, ob der Kandidat wirklich fiir diese Auf-
gabe geeignet ist. Denn: Nicht immer ist der Wunschnachfolger auch wirklich ,der
Richtige” Um seine Ernsthaftigkeit und Kompetenz zu belegen, sollte der Nachfolger
ein klares Konzept vorlegen, in dem er beschreibt, wie er sich die Zukunft des Unter-
nehmens vorstellt.

Wenn der Nachfolger aus der Familie kommt, dirften seine unternehmerischen

und fachlichen Fahigkeiten hinreichend bekannt sein. Ob der aus dem Familienkreis
stammende Ubernehmer jedoch besser geeignet ist als ein externer Nachfolger, sollte
objektiv geprift werden. Sprechen die subjektiven und die objektiven Faktoren fiir
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Priifen Sie den potenziellen Nachfolger auf seine
Eignung mit Beantwortung der Checkliste.

Gehen Sie objektiv vor, auch wenn es sich um
Familienmitglieder handeln sollte.

einen Nachfolger aus dem Kreis der Familie, sollte er friihzeitig in das Unternehmen
eingebunden und Verantwortungsbereiche an ihn Ubertragen werden. Die Familie
sollte rechtzeitig in die Uberlegungen und Planungen zur Unternehmensnachfolge
mit einbezogen werden, da die Entscheidungen in der Unternehmensnachfolge jedes
Familienmitglied betreffen.

Wenn ein externer Interessent gefunden wurde, sollte wiederum in einem ausreichen-
den Zeitrahmen ermittelt werden, ob er oder sie tatsdchlich zum Betrieb passt.

Folgende Fragen bieten hierbei eine erste Orientierung:

Warum interessiert sich der Nachfolger fiir den Betrieb?

Welche fachliche und kaufmannische Qualifikation hat der Nachfolger?
Hat er Fiihrungserfahrung? Besitzt er Sozialkompetenz?

Hat er ein plausibles Konzept, das den Marktgegebenheiten gerecht wird?
Welche Neuerungen kann er in das Unternehmen einbringen?

Wo war er bisher beschéaftigt?

Ist er mir sympathisch?

Kann er mit den Mitarbeitern umgehen?

Kann er den Kauf finanzieren?

Die Antworten auf diese Fragen sollten kldren, ob der Nachfolgekandidat den Anfor-
derungen gerecht werden kann. Ist unter den Bewerbern der Wunschkandidat nicht zu
ermitteln, wére zu prifen, ob die Idealvorstellung noch Bestand haben kann. Bei der
Auswahl des Nachfolgers sollte so objektiv wie mdglich vorgegangen werden, auch
dann, wenn es sich um einen Familienangehdrigen handelt. Der in Frage kommende
Ubernehmer sollte auch von einem Vertrauten des Abgebers oder von einem Personal-
berater beurteilt werden.

Ziele des Ubergebers und
des Ubernehmers

Die Interessen aller Beteiligten sind bei der Vorbereitung der Betriebsiibergabe zu be-
rlicksichtigen, denn haufig sind die jeweils verfolgten Ziele der handelnden Personen
verschieden.

Der Ubergeber méchte sein Lebenswerk sichern oder einen méglichst hohen Verkaufs-
preis erzielen, um bestehende Verbindlichkeiten abzuldsen und seine Altersversorgung
zu ergénzen. Zugleich mochte er eine geringe Steuerbelastung haben, aus der persén-
lichen Haftung entlassen werden sowie durch oder trotz eines Unternehmensverkaufs
den Familienfrieden wahren. Geht es dem Ubergeber nur um das Erreichen eines
entsprechenden Kaufpreises, ist die Qualifikation des Nachfolgers nicht ausschlag-
gebend, da das Unternehmen voraussichtlich gegen Einmalzahlung abgegeben wird.
Erfolgt jedoch eine Ubergabe gegen Renten- oder Ratenzahlung, wird eine nachhalti-
ge Betriebsnachfolge oberstes Ziel des Ubergebers sein.

Der Ubernehmer dagegen verfolgt das Ziel eines moglichst geringen Kaufpreises. Er
mochte ein rentables Unternehmen ohne Verbindlichkeiten mit guter Perspektive zu
einem festen Ubergabezeitpunkt tibernehmen, damit er sich friihzeitig mit eigenen
Akzenten Akzeptanz bei Mitarbeitern und Kunden sichern kann. Ist das Unternehmen
sehr auf die Person des Ubergebers konzentriert, wird der Ubernehmer das Ziel ver-
folgen, die Erfahrungen und Kontakte des Seniors tiber eine gewisse Zeit weiterhin zu
binden, z. B. in Form von Beratervertragen.

Vorbereitung des Nachfolgers

Voraussetzung fir eine erfolgreiche Fortflihrung des Unternenhmens ist eine griind-
liche Vorbereitung und umfassende Einarbeitung des Nachfolgers. In dieser Phase
kann die Begleitung durch einen externen Betreuer sehr wertvoll sein, vor allem, wenn
Gesprache zwischen Unternehmer, Nachfolger, Fihrungskréften und Mitarbeitern
anstehen. Der Ubergeber kann in dieser Phase viel fiir die Zukunft seines Betriebes
bewirken, indem er sich aktiv einbringt.

Eine umfangreiche Analyse der einzelnen Unternehmensablaufe ist wesentlich fiir
das Gelingen der Betriebslibergabe. Ziel ist es, llickenlos festzustellen, worauf sich der
Ubernehmer einl4sst. Es werden Chancen und Risiken sowie Starken und Schwichen
des Unternehmens aufgedeckt und dokumentiert. Gerade diese Dokumentation liefert
stichhaltige Argumente wahrend der Ubernahmeverhandlungen und bildet die Basis
fur einen Aktionsplan flr die kiinftige Sicherung des Unternehmens.

Folgende Schwerpunkte konnen dabei gesetzt werden:

Standort:

Der Unternehmer kann dem Nachfolger wertvolle Tipps geben zur Standortentwick-
lung und zum Standortumfeld sowie zu Themen wie Erreichbarkeit fir Kunden und
Lieferanten, Lage zu Wettbewerbern und Entwicklung des Betriebsgrundstiickes.
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Fiir eine erfolgreiche Nachfolge ist eine
grindliche Vorbereitung unerldsslich.
Zudem sollten Sie sich als Ubergeber aktiv
in den Ubergabeprozess mit einbringen.
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v

Der Nachfolger ist verpflichtet alle bestehen-
den Arbeitsverhdltnisse mit allen Rechten und
Pflichten zu tibernehmen.

Informieren Sie ihn daher umfangreich Gber alle
Arbeitsvertrdge, Betriebsvereinbarungen und
sonstige arbeitsrechtliche Regelungen.

Kunden:

Bei der Ubergabe an den Nachfolger sind Fragen zu beantworten, wie z. B. wie viele
Kunden/welchen Kundenstamm hat der Betrieb? Welche Art von Kunden sind vorhan-
den - gibt es nur wenige GroBkunden? Wie lange liegt der letzte Auftrag des jeweili-
gen Kunden zurtick? Wie sind die Zahlungsmodalitdten und das Zahlungsverhalten?
Wann sind die letzten neuen Kunden gewonnen worden? Mit diesen Informationen
kann der Nachfolger die Kundenakquisition konzeptionell angehen.

Ruf des Unternehmens:

Der immaterielle Wert eines Unternehmens ist ebenso wichtig wie der Zustand des
Gebaudes und der Maschinen. Daher ist es wichtig, ob die Kunden mit dem Produkt
bzw. der Dienstleistung zufrieden sind.

Lieferanten und Kooperationspartner:

Gibt es Lieferanten und Kooperationspartner, zu denen spezielle Beziehungen beste-
hen? Sind die Partner austauschbar? Welche Waren und Dienstleistungen werden bei
welchem Lieferanten bezogen?

Mitarbeiter:

Eine Betriebslibergabe kann zu Unruhe innerhalb der Belegschaft flihren. Der Un-
ternehmer sollte die Mitarbeiter daher zum richtigen Zeitpunkt lber die anstehen-
de Ubergabe informieren. Arbeitsvertrage sowie Vereinbarungen zur betrieblichen
Altersversorgung sollten dem Nachfolger ebenfalls bekannt sein. Er ist verpflichtet,
alle bestehenden Arbeitsverhaltnisse mit allen Rechten und Pflichten zu Ubernehmen,
auch Ubertarifliche Bezahlung, Sonderzahlungen oder Urlaubsvereinbarungen. Daher
ist es wichtig zu priifen, ob es Personaliiberhange, Arbeitsrechtsstreitigkeiten, Versor-
gungszusagen oder Pensionsriickstellungen gibt. Wie ist die Betriebsorganisation,
gibt es eine zweite Fiihrungsebene und ausreichend Fachkrafte? Wird im Betrieb
ausgebildet und wie ist der Altersdurchschnitt?

Zustand der Geschiftsausstattung, Biirordaume und Maschinen:

Anhand von Anlagenverzeichnis oder Inventarlisten muss eine Analyse des Bestandes
vorgenommen werden. Alle vorhandenen Mangel missen gemeinsam schriftlich fest-
gehalten werden. Besteht ggf. ein Ersatzinvestitionsbedarf? Liegen Wartungsvertrage,
Garantien und Betriebserlaubnisse vor?

Kosten und Ertrage:

Bilanzen sowie Gewinn- und Verlustrechnungen zeigen den Erfolg und die wirt-
schaftliche Situation des Betriebes. Darauf aufbauend kann die kiinftige Unterneh-
mensentwicklung eingeschatzt werden. Dem Nachfolger sind deshalb Bilanzen sowie
Gewinn- und Verlustrechnungen der letzten drei Jahre, Steuererklarungen, Betriebs-
prufungsberichte usw. zur Verfligung zu stellen. Die Unterlagen sollten mdglichst
aktuell sein. Gerade fiir Finanzierungsgesprache werden aktuelle Jahresabschliisse
bendtigt.

Wettbewerb:

Insbesondere die erzielte Alleinstellung am Markt gegentiber dem Wettbewerb sollte
dem Nachfolger gegenliber herausgearbeitet werden. Das Profil der maBgeblichen
Konkurrenten sowie deren Starken und Schwéchen sind ebenfalls zu erldutern.

Vertrage:

Der Unternehmer informiert seinen Nachfolger liber bestehende Vertrage, z. B. Kredit-,
Leasing- und Mietvertridge. Auch tiber Rechtsstreitigkeiten sollte der Ubernehmer Be-
scheid wissen. Daruber hinaus ist es empfehlenswert, einen Uberblick tiber bestehende
Lizenzen, Patente oder sonstige Schutzrechte an den Nachfolger weiterzugeben.

Psychologische und soziale
Komponente der Nachfolge

Haufig unterschatzt werden bei der Unternehmensnachfolge die psychologischen

und sozialen Komponenten. Dies liegt zum einen daran, dass die Beteiligten haufig
tber wenig Erfahrungen auf diesem Gebiet verfiigen, und zum anderen, dass oft nur
vordergriindig auf die Beziehungen zwischen Ubergeber und Ubernehmer Wert gelegt
wird. Zu beachten sind aber die Verbindungen zwischen allen Beteiligten: Der Un-
ternehmer und seine Familie, der potenzielle Nachfolger, die Mitarbeiter, Lieferanten
sowie die Kunden oder auch Ansprechpartner der Hausbank.

Ubergeber — Ubernehmer

In der Regel werden die Betriebe durch die Persdnlichkeit ihrer Inhaber stark geprdgt.
Oftmals kann der Senior sein ,Lebenswerk" nicht loslassen oder sich nicht vorstellen,
dass es auch ohne sein Wissen und seine Erfahrung weitergeht. Mdgliche geplante
betriebliche Anderungen seitens des zukiinftigen Nachfolgers dndern vieles von dem,
woflr der Senior noch gekdmpft hat und was bisher gut und richtig war. Daraus kann
sich eine mangelnde innere Bereitschaft des Seniors entwickeln, sich vom Unterneh-
men zu trennen. Wenn ein Familienmitglied die Nachfolge antritt, kann noch ein Wan-
del im Rollenverstandnis hinzukommen. Der scheidende Inhaber gibt seine Flihrungs-
position ab. Diese plétzliche Unterordnung kann zu Konflikten zwischen beiden und zu
Akzeptanzproblemen in der Belegschaft fiihren.

Kritisch kann auch die Phase der parallelen Unternehmensfiihrung sein. Der Nachfol-
ger soll einerseits moglichst viel vom Ubergeber und tiber das Unternehmen lernen,
andererseits muss er bereits erste Entscheidungen treffen und Verantwortung Uber-
nehmen. Hierbei sollte der Senior Fehler des Nachfolgers, solange sie nicht existenzbe-
drohend sind, bewusst zulassen, damit der Junior daraus lernen kann.

Um von dem Wissen des Senior-Unternehmers zu partizipieren, werden mitunter nach
der Ubergabe Beratervertrige abgeschlossen. Damit der Nachfolger jedoch ein eigenes
Profil im Unternehmen entwickeln kann, sollte die beratende Mitarbeit des Seniors
zeitlich begrenzt werden.

Ubernehmer - Belegschaft

Im Unternehmensumfeld fiihrt fehlende Transparenz zu Unsicherheit und Unzufrieden-
heit bei der Belegschaft. Dies gilt insbesondere fiir die Nachfolgethematik, denn hier
sind alle Unternehmensbelange grundlegend betroffen. Es ist daher besonders wichtig,
die Belegschaft friihzeitig mit einzubeziehen und zu informieren, damit unter den Mit-
arbeitern Klarheit dariiber besteht, ob und wie das Unternenmen nach dem Ausscheiden
des Seniors weitergefiinrt wird, ob der Senior dem Unternehmen weiterhin verbunden
bleibt und welche Plane der Nachfolger fir das Unternehmen und die Belegschaft hat.
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Lassen Sie den Nachfolger seine eigenen Ent-
scheidungen treffen, solange sie nicht existenz-
bedrohend sind.

Damit der Nachfolger von Ihrem Wissen wei-
ter profitieren kann, k6nnen Beratervertréige
geschlossen werden - aber zeitlich begrenzt!

v

Informieren Sie die Belegschaft friihzeitig tiber
die geplante Nachfolgeregelung. Transparenz
sorgt fur Vertrauen und Sicherheit und schiitzt
das Unternehmen vor Abwanderung kompeten-
ter Mitarbeiter.
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Fiihren Sie Gesprédche mit Kunden, Lieferanten
und Finanzierungspartnern gemeinsam mit
Ihrem Nachfolger. Dies sichert langfristig
Vertrauen und somit den Erfolg lhres Unter-
nehmens.

Tipp '@

Das Land Hessen férdert spezialisierte Unter-
nehmensberater zum Thema Nachfolgebera-
tung.

Die hessischen IHKs bieten umfangreiche Ser-
viceleistungen und Hilfestellungen zur Unter-
nehmensnachfolge.

Werden Mitarbeiter im Unklaren gelassen, so besteht die Gefahr, dass diese sich einen
anderen Arbeitsplatz suchen, wodurch wichtiges Know-how verloren geht und eine
erfolgreiche Nachfolge erschwert werden kann. Gerade bei kleineren Unternehmen ist
es wichtig, dass die persdnliche Note zwischen Firmeninhaber und seinen Angestell-
ten passt. Hier kann es hilfreich sein, wenn der Altinhaber den Nachfolger bereits vor
faktisch erfolgter Ubernahme der Belegschaft persnlich bekannt und vertraut macht.

Nachfolger — Kunden/Lieferanten

In der Unternehmensnachfolge sind auch die Beziehungen des Unternehmens zu
seinen Lieferanten und Kunden zu beachten, da sie einer der Vorteile gegeniiber einer
Existenzgriindung sind. Die wesentlichen Geschaftspartner sind personlich und ggf.
gemeinsam mit dem Nachfolger tber die geplante Unternehmensnachfolge zu infor-
mieren, um maBgebliche Kunden und Lieferanten weiterhin an das Unternehmen zu
binden. Zu beachten sind hierbei auch Gepflogenheiten, die unter Umstidnden nur dem
Senior bekannt sind. Da eine Unternehmensiibernahme zumeist auch mit der Aufnah-
me oder der Ubertragung von Krediten verbunden ist, sollten auch die Finanzierungs-
partner rechtzeitig eingebunden werden.

Bei allen Gesprachen und Verhandlungen gilt es, Verstandnis fir die Position des An-
deren zu haben. Konflikte flihren oft dazu, dass die eigentliche Herausforderung - den
Erhalt des Unternehmens zu sichern - in den Hintergrund tritt.

Der Unternehmer sollte seine Situation und Zukunft friihzeitig kldren, um souveran
die moglichen psychologischen Hemmnisse meistern zu kénnen. Ein geordneter
Riickzug trigt dazu bei, dass der Ubernehmer den Betrieb solide weiterfiihren kann.
Entscheidend flir den Erfolg ist, dass die Beteiligten sich der psychologischen und
sozialen Aspekte bewusst sind und sich damit intensiv auseinandersetzen.

Nutzung von kompetenter Beratung

Fir eine systematische Vorbereitung und Durchflihrung der Unternehmensiibergabe
hat es sich bewihrt, dass Ubergeber und Nachfolger externe kompetente Beratung
einholen. Ein Beirat, bestehend z. B. aus Rechtsanwalt, Steuerberater, Unternehmens-
berater und Hausbank oder anderen neutralen Vertrauenspersonen, kann emotionslos
und mit Fachexpertise einen Fahrplan erstellen. Dabei sollte gelten, dass sowohl der
Unternehmer als auch der Nachfolger dessen Empfehlungen akzeptieren.

Sowohl der Seniorunternehmer als auch der Nachfolger konnen sich durch eine ge-

zielte Nachfolgeberatung durch einen spezialisierten Unternehmensberater begleiten
lassen. Diese Leistungen konnen in vielen Fallen durch Mittel des Landes Hessen und
des Bundes gefordert werden.

Die hessischen Industrie- und Handelskammern bieten tber diese Broschire hinaus
umfangreiche Serviceleistungen und fundierte Hilfestellung im Rahmen der Unter-
nehmensnachfolge.
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3 Formen der Unternehmensubergabe

Welche Form der Unternehmensiibergabe gewahlt werden soll, kann aufgrund der
vielfaltigen Gestaltungsmaglichkeiten nicht allgemeinglltig beantwortet werden.
Wegen der unterschiedlichen Voraussetzungen in jedem Unternehmen muss jeweils
eine individuelle Lésung gesucht werden. Grundsétzlich werden bei der Unterneh-
mensnachfolge zwei Mdglichkeiten unterschieden: die Ubergabe innerhalb der Familie
und auBerhalb der Familie.

Nachfolge innerhalb der Familie

Grundsétzlich muss der Ubergeber entscheiden, ob er sein Eigentum am Unternehmen
und an Teilen seines Vermdgens zu Lebzeiten oder erst nach seinem Tod ubertra-

gen mochte und ob er das Unternehmen verschenken mochte oder ob er zu seiner
Versorgung eine Gegenleistung bendtigt. Wird ein einmaliger Geldzufluss bevorzugt
oder regelmaBige Zuwendungen? Sollen die aus dem risikobelasteten Unternehmen
kommen oder sollen Vermdgensteile zurlickbehalten werden? Wie sieht der gerechte
Ausgleich innerhalb der Familie aus? Erbrechtliche Uberlegungen spielen daher bei der
Nachfolgeplanung innerhalb der Familie eine besondere Rolle. Ein verantwortungsbe-
wusster Unternehmer tberlédsst die Regelung der Nachfolge nicht dem Gesetz, son-
dern regelt in einem Testament oder in einem Erbvertrag, wer den Betrieb nach seinem
Tod weiterflhren soll. Jeder Unternehmer sollte sich deshalb friihzeitig darlber klar
werden, auf wen im Falle seines Todes der Betrieb oder die Gesellschaftsanteile Giber-
gehen sollen. Ziel sollte eine geregelte und planvolle Ubergabe des Unternehmens zu
Lebzeiten sein.

Unternehmensiibertragung als vorweggenommene
Erbfolge bzw. Schenkung

Der Unternehmer kann grundsatzlich frei dartiber entscheiden, wem er sein Unter-
nehmen und sein Vermdgen hinterlassen méchte. Er kann zu seinen Lebzeiten das
Unternehmen im Wege der vorweggenommenen Erbfolge bzw. Schenkung an einen
oder mehrere Erben Ubergeben. Dies ist die unternehmens- und familienfreundlichste
Variante, da etwaige Probleme rechtzeitig besprochen und vermieden werden konnen.
Angehorige, die nicht als Erben eingesetzt werden, haben aber stets einen gesetzli-
chen Pflichtteilanspruch. Das ist ein Geldanspruch in Hohe der Halfte des gesetzlichen
Erbteils gegen den oder die Erben. Solche Zahlungsanspriiche kdnnen zu einer Gefahr
fir den Betrieb werden. Bei angespannter finanzieller Lage kann sich dadurch die
Notwendigkeit zum Verkauf von flr das Unternehmen wichtigen Gegenstdnden oder
sogar des Unternehmens selbst ergeben. Sind mehrere Erben vorhanden und soll der
Betrieb nur an einen Erben tbertragen werden, ist ein Erbausgleich oder eine Erbver-
zichtserklarung der weiteren Erben erforderlich. Der Ausgleich kann durch Ubertra-
gung von Vermdgen zu Lebzeiten oder im Rahmen des Testamentes oder eines Erbver-
trages erfolgen. So kann das Unternehmen fiir die Zukunft vor Pflichtteilsanspriichen
oder vor einer Erbengemeinschaft, die mitbestimmen kann, gesichert werden. Dabei
hilft ein Notar.

v

Erbrechtliche Uberlequngen sollten zu Lebzeiten
in einem Testament oder Erbvertrag festgehalten
werden.

v

Lassen Sie sich von einem Notar hinsicht-
lich der Zahlungsanspriiche von nicht mit
der Unternehmensnachfolge bedachten
Erben beraten.
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Unternehmensiibertragung als gewillkiirte Erbfolge
von Todes wegen

Liegt eine Verfiigung von Todes wegen, also ein rechtswirksames Testament oder ein
Erbvertrag vor, spricht man von gewillklirter Erbfolge. Sie hat Vorrang gegeniber der
gesetzlichen Erbfolge und das Unternehmen kann beispielsweise nur an einen Erben
vererbt werden. Beim Testament ist zu unterscheiden zwischen einem privatschrift-
lichen Testament und einem notariellen Testament. Das privatschriftliche Testament
muss vom Erblasser handschriftlich geschrieben, mit einem Datum versehen und
unterschrieben sein. Ein notarielles Testament wird von einem Notar beurkundet. Ein
Testament ist eine einseitige Erkldrung und kann jederzeit neu geschrieben werden,
die Ausnahme sind gemeinschaftliche Testamente von Ehepartnern.

Ein Erbvertrag wird zwischen dem Unternehmer und dem von ihm ausgewahlten
Nachfolger und den weiteren Erben geschlossen. Der Nachfolger muss dabei nicht der
gesetzliche Erbe sein. Der Erbvertrag kann nur nach Zustimmung aller Vertragspartner
geandert oder aufgeldst werden, sofern kein einseitiges Kiindigungsrecht vereinbart
ist. Ein Erbvertrag muss von einem Notar beurkundet werden. Das Testament oder der
Erbvertrag missen mit eventuell vorhandenen Gesellschaftsvertrdgen abgestimmt sein.

Unternehmensiibertragung aufgrund der
gesetzlichen Erbfolge

Diese Unternehmensiibergabe tritt in Kraft, wenn weder ein Erbvertrag noch ein
Testament vorliegen. Diese fihrt bei mehreren Erben zum Entstehen einer Erbenge-
meinschaft, innerhalb derer wirksame Entscheidungen nur von allen Erben gemeinsam
getroffen werden kénnen. Dadurch wird die Willensbildung erheblich erschwert und
die Handlungsfahigkeit des Unternehmens beeintrachtigt. Die Erbengemeinschaft
muss sich untereinander tber die Verteilung des Erbes einigen, auch so kénnen Kon-
flikte entstehen. Dies sollte unbedingt verhindert werden.

Unternehmensiibertragung gegen Renten, Raten
oder wiederkehrende Leistungen

Bei der Ubertragung eines Unternehmens an ein Familienmitglied entsteht haufig das
Problem, wie die Altersversorgung fiir den Ubergeber und seine Familie sichergestellt
werden kann. In solchen Fallen kann statt einer einmaligen oder ratierlichen Kauf-
preiszahlung eine sogenannte wiederkehrende Leistung vereinbart werden. Wieder-
kehrende Leistungen im Zusammenhang mit einer Unternehmensubertragung kénnen
steuerlich Versorgungs- und Unterhaltsleistungen oder Leistungen im Austausch mit
einer Gegenleistung, also ein Verkauf, sein. Versorgungsleistungen und Renten sind
regelmaBig nur wiederkehrende Leistungen auf Lebenszeit des Empfangers. Dauernde
Leistungen sind wiederkehrende Aufwendungen, die ein Steuerpflichtiger in Geld- und
Sachwert fiir ldngere Zeit anderen gegentber auf Grund einer rechtlichen Verpflich-
tung fiir eine begrenzte Zeit zu erbringen hat. Solche Modelle sollten nur in enger
Abstimmung mit einem Steuerberater gewahlt werden.

Unternehmensiibergabe durch Kauf

Ein Kauf durch ein Familienmitglied kann bei mehreren Geschwistern eine gerechte
Lésung sein und zu einer sicheren Versorgung der Eltern beitragen. Voraussetzung fir
dieses Konzept sind ein angemessener Kaufpreis und eine solide Griindungsfinanzie-
rung. Dabei gehen alle Wirtschaftsglter, Forderungen und Schulden auf den neuen
Inhaber liber, wobei die Vermbdgensgegenstande einzeln Uibergeben werden. Bei Kapit-
algesellschaften kann die Unternehmensiibergabe durch die Ubertragung von Anteilen
(Share Deal) erfolgen.

Schrittweise Ubertragung eines Unternehmens

Soll die unternehmerische Verantwortung nicht in einem einmaligen Vorgang Gber-
gehen, weil sich der Nachfolger bspw. erst noch weiterqualifizieren bzw. einarbeiten
muss, bietet sich eine schrittweise Ubertragung des Unternehmens an. Der Nach-
folger wird dabei zundchst als Mitgesellschafter am Unternehmen beteiligt. Erst zu
einem spateren Zeitpunkt gehen dann alle Geschéftsanteile und die Befugnisse zur
Geschaftsfihrung auf den Nachfolger tber. Der Nachfolger kann sich auf diese Weise
bewahren, ohne sofort die volle Verantwortung tibernehmen zu mussen. Der Zuwachs
von Aufgaben und Kompetenzen sollte in einem Zeitplan verbindlich geregelt werden.
Die steuerlichen Folgen missen durchgerechnet werden.
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Nachfolge auBerhalb der Familie

Verkauf an Mitarbeiter aus dem eigenen Unternehmen

Sollte kein Nachfolger aus der Familie zur Verfiigung stehen, bietet sich fiir die Uberga-
be eine Person aus dem Kreis der Gesellschafter, der Fiihrungskréfte oder der leitenden
Mitarbeiter an. Ein qualifizierter Nachfolger aus dem Unternehmen hat den Vorteil,
dass er den Betrieb von innen bereits gut kennt, Uber die notwendigen fachlichen
Kenntnisse verfiigt und zumeist von Kunden sowie Mitarbeitern akzeptiert wird. In
dieser Nachfolge sind die Verkaufsverhandlungen in der Regel einfacher. Den potenziel-
len Ubernehmer gilt es jedoch langfristig auf die Nachfolge vorzubereiten, um ihm die
Maglichkeit zu eroffnen, einen ausreichenden Kapitalstock fir den Kauf aufzubauen.

Verkauf an Externe

Ein Unternehmensverkauf an Unternenmensfremde ist die typische Unternehmens-
nachfolgeform, wenn weder ein Familienmitglied noch ein Mitarbeiter aus dem
Unternehmen die Nachfolge antreten kdnnen. Der Ubergeber iibernimmt die Initiative
und bietet seinen Betrieb vertraulich Unternehmern der gleichen oder angrenzenden
Branche an. Er kann ebenfalls Kunden, Lieferanten oder Flihrungskrafte eines anderen
Betriebes ansprechen. Weiterhin ist auch ein Inserat in Unternehmensnachfolgebdrsen
wie der nexxt-change.org moglich. Die Industrie- und Handelskammern als Regional-
partner unterstitzen dabei.

Mit dem Kauf eines Unternehmens erwirbt somit ein qualifizierter, firmenexterner
Ubernehmer das Unternehmen. Der Kaufvertrag wird durch die rechtlichen Verhaltnis-
se des Unternehmens und die steuerlichen Erfordernisse bestimmt. Die notwendigen
Einzelheiten der Ubergabe sollten mit einem Rechtsanwalt und mit einem Steuerbera-
ter erdrtert werden.

Verpachtung eines Unternehmens

Eine Unternehmensverpachtung liegt vor, wenn der Ubergeber alle wesentlichen
Betriebsgrundlagen wie Immobilien, Einrichtungen und Maschinen zurlickbehalt und
lediglich Kleinmaschinen, Werkzeuge, Fahrzeuge und Warenlager an den Nachfolger
verkauft. Die Nutzung der zuriickbehaltenen Wirtschaftsguter wird in einem Pacht-
vertrag geregelt. Eine Verpachtung kommt z. B. in Betracht, wenn das Unternehmen
in betriebseigenen Raumen arbeitet. Dabei missen sich alle wesentlichen Betriebsteile
im Unternehmenseigentum befinden und auch an den Nachfolger verpachtet werden.
Bei der Verpachtung erhlt der Verpachter laufende monatliche Einnahmen (Pacht-
zins), die er als Einkiinfte versteuern muss. Nach Ablauf des Pachtvertrages oder beim
Scheitern des Péachters kann er den Betrieb wieder selbst aufnehmen, anderweitig
verpachten oder tUbergeben.

Dem Péachter bleibt die Finanzierung eines Kaufpreises erspart. Er wird allerdings
auch nicht Eigentlimer und erhalt den Betrieb nur fir die Laufzeit des Pachtvertrages.
Probleme bereiten kann allerdings die Dauer von Pachtvertragen: Wird eine lange
Laufzeit gewahlt, tragt der Pachter das Risiko der Vertragsbindung. Arbeitet er nicht

rentabel und will sich deshalb vom Vertrag l6sen, ist dies in der Regel nicht ohne
weiteres moglich. Ist die Laufzeit kiirzer bemessen, hat der Verpachter ein Risiko, wenn
die Betriebsentwicklung negativ verlauft und fiir den Pachter wirtschaftlich uninter-
essant wird. Der Verpachter ist je nach Vereinbarung auch flr die Instandhaltung der
verpachteten Gegenstande verantwortlich.

Stiftungslésungen

Diese Ubertragungsform kann sinnvoll sein, wenn sich ein Unternehmer ganz aus sei-
nem Unternehmen zurlickziehen und sich allein auf die Sicherung der Einkunftsquelle
und damit den Fortbestand des Unternenmens konzentrieren méchte. Der Hauptvor-
teil einer Stiftung besteht darin, dass nur die Unternehmensertrage ausgeschuttet
werden und damit die Substanz der Stiftung erhalten bleibt. Allerdings muss sich

der Unternehmer bewusst sein, dass er sein Vermdgen mit Griindung einer Stiftung
dauerhaft aus der Hand gibt und die Stiftung unter staatlicher Aufsicht steht. Je nach
Gestaltung mussen Entscheidungen daher mit der Aufsicht abgestimmt werden.

Gemeinniitzige Stiftung

Eine gemeinnitzige Stiftung kann errichtet werden, wenn der Stiftungszweck im
steuerlichen Sinne gemeinnitzige, mildtatige oder kirchliche Zwecke beinhaltet. Dies
belohnt der Staat mit Steuerverglinstigungen.

Familienstiftung

Familienstiftungen dienen ihrem Zweck nach Uberwiegend dem Interesse der Mit-
glieder einer oder mehrerer Familien. Die fiir eine Steuerbegiinstigung erforderliche
Forderung der Allgemeinheit liegt bei einer reinen Familienstiftung nicht vor. Nachtei-
lig ist die Familienstiftung gegentber der gemeinniitzigen Stiftung auch in erbschaft-
steuerlicher Hinsicht. Sie wird in Analogie zum Fall einer natrlichen Person als Erbe
zusatzlich der Erbschaftsteuer unterworfen.

Stiftung & Co. KG

Steuer- und gesellschaftsrechtlich ist diese Stiftungsform eine echte Kommandit-
gesellschaft. Anders als bei der GmbH & Co. KG ist der persdnlich haftende Gesell-
schafter jedoch keine GmbH, sondern eine Stiftung. Eine Durchgriffshaftung ist bei
einer Komplementar-Stiftung als rechtsfahigem Sondervermdgen ohne Gesellschafter
ausgeschlossen.
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4 Unternehmensbewertung

Wertermittlung des Unternehmens

Den Wert eines Unternehmens zu ermitteln ist nicht einfach, da es einen objektiven
Firmenwert nicht gibt. Der Unternehmenswert und der tatsachlich erzielbare Markt-
preis sind nicht immer identisch. Der Unternehnmenswert ergibt sich daher zuerst aus
Angebot und Nachfrage, dann nach der Zielsetzung und dem Anlass der Bewertung.
Der Ubernehmer ist darum bemiiht, einen méglichst geringen Kaufpreis zu zahlen. Der
Ubergeber hingegen iiberschatzt bisweilen den Wert seines Unternehmens. Dies ist
nachvollziehbar und auch versténdlich, da er in das Unternehmen seine Lebensleis-
tung eingebracht hat. Die Wertlberschdtzung kann allerdings zu einer Gefahr werden:
Einerseits kann es schwierig werden, bei einem hohen Kaufpreis einen Nachfolger zu
finden, der bereit und in der Lage ist, diesen zu bezahlen. Andererseits kann ein tber-
hohter Kaufpreis zu einem hohem Kapitaldienst fiihren, der wiederum die Liquiditat
und somit den Fortbestand des Unternehmens gefahrden kann. Der Kaufpreis ist ein
Verhandlungsergebnis.

Eine Unternehmensbewertung ist nicht nur bei Nachfolgeregelungen oder der
Abfindung von Mitgesellschaftern erforderlich, sondern bspw. auch bei Erbschaften
oder Zugewinnermittlungen (bei Ehescheidungen). Diese Werte unterscheiden sich z.T.
deutlich von den erzielbaren Verkaufspreisen.

Bei der Kaufpreisermittlung sollte berlicksichtigt werden, ob das Unternehmen an ein
Familienmitglied, einen Mitarbeiter, einen externen Ubernehmer oder an einen Investor
verkauft wird, denn Héhe und Art der Zahlung des Kaufpreises kdnnen sich hier fir
identische Unternehmen unterscheiden. So kann es sein, dass bei Familiennachfolgen
aus steuerlichen und erblichen Griinden ein niedrigerer Kaufpreis interessant ist, als
bei dem Verkauf an einen Wettbewerber. Ein finanzstarker Investor ist hingegen eher in
der Lage, den Kaufpreis sofort zu begleichen als ein Mitarbeiter des Unternehmens. Es
kann auch sinnvoll sein, den gesamten oder Teile des Kaufpreises durch Pacht-, Miet-,
Berater- oder Arbeitsvertrage tber einen langeren Zeitraum abzuwickeln.

In die Verkaufsverhandlungen flieBen neben den objektiven Kriterien auch subjekti-
ve Wertvorstellungen und die personlichen Verhaltnisse und Lebenssituationen der
Verhandlungspartner mit ein. Bei der Kaufpreisfindung spielen somit nicht nur der
Unternehmenswert, sondern auch Aspekte wie der Zeitdruck und die finanzielle Lage
des Verkdufers und seine Altersvorsorge sowie betriebliche Faktoren, wie der Ruf

des Unternehmens, der Kundenstamm, die Serviceleistungen, die Qualifikation der
Mitarbeiter und die Standortqualitdt, eine wesentliche Rolle. Aber auch die finanzielle
Situation des Kaufers, sein Eigenkapital und seine Sicherheiten, die die Mdglichkeiten
zur Darlehensfinanzierung begrenzen, flieBen mit ein.

Bewertungsverfahren

Zur Unternehmensbewertung gibt es kein allgemeines Bewertungsverfahren, mit
dessen Hilfe sich der Wert eines Unternehmens eindeutig bestimmen ldsst. Vielmehr
bestehen verschiedene Berechnungsverfahren. Diese Verfahren ermdéglichen die

Ermittlung von Naherungswerten und konnen - je nach Branche - modifiziert werden.

Sie dienen nur als Ausgangspunkt fir Verkaufsverhandlungen. Unterschieden wird
insbesondere in vergangenheits- und zukunftsbezogene Verfahren.

Ertragswertverfahren

Beim Ertragswertverfahren wird der Unternehmenswert auf Grundlage der zukinf-
tigen Einnahmenberschiisse ermittelt. Die Ertragskraft und damit die Kapitaldienst-
fahigkeit ist bei einer Unternehmensnachfolge von wesentlicher Bedeutung, da der
Nachfolger aus den Ertragen nicht nur die im Unternehmen erforderlichen Investi-
tionen und seinen Lebensunterhalt finanzieren muss, sondern auch die Zinsen und
Tilgungszahlungen aus der Kaufpreisfinanzierung. Der Kaufer akzeptiert also nur einen
Kaufpreis in der Hohe, bei dem sich seine Investition selbst ,rechnet”.

Der Ertragswert errechnet sich aus dem durchschnittlichen und nachhaltigen Ergebnis
der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit vor Steuern, bereinigt um den Unternehmer-
lohn und die Abschreibungen. Dieser Wert ergibt den EBIT (Earning before Interest
and Taxes). Mit dem Kapitalisierungszins werden die kiinftig zu erwartenden Ertrage
abgezinst. Dabei ist die Hohe des Kapitalisierungszinses von groBer Bedeutung. Dieser
besteht aus dem Basiszinssatz, der die Verzinsung einer alternativen Kapitalanlage
darstellt, und einem entsprechenden Aufschlag fir das interne und externe unterneh-
merische Risiko. Die Summe aus Basiszins und der Bewertung des unternehmerischen
Risikos ergibt den Kapitalisierungszinssatz, der je nach Sachlage zwischen 20 bis 25
Prozent liegen kann, in Einzelféllen sind Abweichungen maglich. In die Bewertung
des unternehmerischen Risikos sollten auch ideelle Werte einflieBen wie der Ruf des
Unternehmens, der Kundenstamm, die Serviceleistungen, die Qualifikation und Moti-
vation der Mitarbeiter sowie die Standortqualitat.

Bei einer Kapitalgesellschaft sollte gepriift werden, ob die Geschaftsfiihrergehalter
den Vergleichswerten entsprechen. Dies ist besonders bei der Bereinigung um den
Unternehmerlohn wichtig. Mitunter werden auch mitarbeitende Familienangehdrige
aus steuerlichen Griinden unter- oder Uberbezahlt. Auch hier sind im Bedarfsfall ent-
sprechende Korrekturen notwendig. Gleiches gilt fiir kalkulatorische Mieten, wenn der
Betrieb in eigenen Rdumen gefiihrt wird. Notwendig ist gegebenenfalls eine Ausrich-
tung am drtlichen Marktniveau.

Nachteile des Ertragswertverfahrens liegen darin, dass mit vielen unsicheren Werten
gerechnet wird. Sowohl die erwarteten Ertrdge, als auch der Kapitalisierungszins sind
nicht festgeschrieben und unterliegen somit gewissen Gestaltungsmdglichkeiten.
Zudem koénnen die Werte je nach Branchenzugehdrigkeit variieren. Je schwieriger

eine solche Prognose der zuklinftigen Ertragskraft des Unternehmens erscheint, desto
hoher wird ein Erwerber voraussichtlich den einkalkulierten Risikozuschlagssatz anset-
zen. Auch kann es vorkommen, dass flir ein und dasselbe Unternehmen der Ertrags-
wert geringer ausfallt als der Substanzwert - der errechnete Kaufpreis des Unterneh-
mens somit geringer ware, als die tatsachlich im Unternenmen verauBerbaren Werte.
Das vereinfachte Ertragswertverfahren wird bei der Erbschaft- und Schenkungsteuer-
berechnung eingesetzt und entspricht in Ansatz und Konzeption dem Ertragswertver-
fahren, bezieht in die Berechnung jedoch Vergangenheitswerte und einen festgelegten
Kapitalisierungsfaktor von aktuell 13,75 ein. Der nun fixierte Wert ist zwar entgegen
dem individuell fir ein Unternehmen ermittelten Kapitalisierungsfaktor der Ertrags-
wertmethode fir viele Betriebe immer noch zu hoch, aber immerhin deutlich niedriger
als der bisherige Wert.
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Ertragswertverfahren: Ermittlung des Unterneh-
menswertes aufgrund zukinftiger Einnahmen-
stiberschdisse.
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Gut zu wissen Q

Als Basis zur Berechnung werden zukiinftige
Zahlungstiberschiisse (Cash-Flows) herangezo-
gen. Diese Methode hat h6heren Aussagewert
iiber die Finanzkraft des Unternehmens als der
Ertragswert.

Gut zu wissen Q

4I

Bewertung lber Anlagevermdgen. Verfahren
empfehlenswert zur Ermittlung der Preisunter-
grenze.

wFir die Ermittlung des Unternehmenswertes wird der durchschnittliche gewichtete
oder ungewichtete Ertrag der letzten drei Jahre multipliziert. Je hoher der Kapitalisie-
rungsfaktor ist, desto hoher ist daher der errechnete Unternenmenswert und somit
auch die zu zahlende Steuerlast.

Discounted-Cash-Flow-Methode

Im Unterschied zum Ertragswertverfahren werden bei der Discounted-Cash-Flow-Me-
thode (DCF-Methode) zukiinftige Zahlungsiiberschiisse (Cash-Flows) als Basis
herangezogen. Der Cash-Flow (Gewinn zuziglich nichtausgabewirksamer Kosten wie
Abschreibungen, kalkulatorische Miete oder kalkulatorischer Zins) zeigt an, welcher
eigenerwirtschaftete Betrag im Unternehmen fiir Investitionen, Kredittilgung, Steuern,
Ausgleich von drohenden Liquiditdtsengpassen usw. zur Verfiigung steht. Er hat
dadurch einen hoheren Aussagewert tber die Finanzkraft eines Unternehmens als der
Ertragswert. Der ermittelte Cash-Flow wird fur drei Planungsjahre hochgerechnet und
auf den heutigen Kapitalwert abgezinst. Das DCF-Verfahren wird vor allem bei groBe-
ren Unternehmen und bérsennotierten Gesellschaften verwendet.

Substanzwertverfahren

Bei Unternehmen mit hohem Anlagevermdgen wird der betriebliche Erfolg zu einem
erheblichen Teil durch die bestehende Substanz bestimmt. Hier gilt es, die Maschinen,
Warenbestande und sonstige Vermdgensgegenstande zu bewerten und in Ansatz

zu bringen, abzliglich der langfristigen Verbindlichkeiten, die zur Erstellung dieser
Anlagen dienen. Der Substanzwert geht vom Verkehrswert aus, der gegenwartig erzielt
werden kann, wenn die Maschinen bzw. Waren verdauBert werden wirden. Liegt dieser
Verkehrswert Gber dem Buchwert, entsteht mit der Differenz ein Firmenwert. Um

den Substanzwert moglichst exakt zu ermitteln, ist eine Inventur der Warenbestinde
sinnvoll. Fiir Maschinen, Einrichtungen und Fahrzeuge sollten Gutachten von Sachver-
standigen erstellt werden. Immobilien werden oftmals nach Jahresmiete bewertet, die
sich an Mietpreisspiegeln orientiert. Nachteile dieses Verfahrens sind, dass die Werte
von Unternehmen mit geringem Anlagevermdgen grundsatzlich unterschatzt werden
und dass die fiir die Fortflihrung eines Unternehmens entscheidende zukiinftige
Marktfahigkeit nicht bei der Errechnung des Wertes berticksichtigt wird. Aus diesem
Grund sollte es nur als Hilfsverfahren zur Ermittlung der Preisuntergrenze herangezo-
gen werden.

Mittelwertverfahren

Das Mittelwertverfahren berlicksichtigt sowohl den Ertragswert als auch den Sub-
stanzwert des Unternehmens. Das Verfahren basiert auf der Uberlegung, dass der
Ertragswert zwar den eigentlichen Unternehmenswert darstellt, dessen Ermittiung
aber auch mit Unsicherheiten behaftet sein kann, wahrend der Substanzwert die tat-
sachlich verduBerbaren Werte des Unternehmens erfasst. Deshalb wird die vorhande-
ne Unternehmenssubstanz in die Bewertung einbezogen. Bei dieser Methode werden
gleichermaBen die Ertragskraft und die technische Ausstattung eines Unternehmens
bewertet. Dieses Verfahren wird bei Handwerksunternehmen verwendet.

Marktwertverfahren (Multiplikatorverfahren)

Das Arbeiten mit Multiplikatoren, bezogen auf Ertragskraft (EBIT) oder Umsatz, ist mit
groBer Vorsicht zu handhaben, da jedes Unternenmen individuelle Voraussetzungen
und Eigenheiten aufweist. Pauschale Multiplikatoren kdnnen den Unternehmenswert
erheblich verzerren. Bei Multiplikatoren gibt es in der Regel einen unteren Wert, der
zumeist dem Branchendurchschnitt entspricht (Zentralwert), und einen oberen Wert,
der als Orientierung bei ,erfolgreichen Unternehmen" dient. Da es sich um Branchen-
multiplikatoren handelt, werden die Eigenheiten eines relevanten Teilmarktes oft nicht
berlicksichtigt. Bei Unternehmen der freien Berufe wird haufig die Multiplikatorme-
thode herangezogen, wobei oft der Honorarumsatz als Basis fiir die Multiplikations-
rechnung dient. Der Wert kann nur eine ungefahre Orientierung liefern.

Fazit Unternehmensbewertung

Fir die Bewertung von Unternehmen gibt es nicht das eine ausschlieBlich anzu-
wendende und allgemeingiltige Verfahren. Wann welches Bewertungsverfahren zur
Anwendung kommen soll, hdngt maBgeblich vom Bewertungszweck, von der Unter-
nehmensgréBe und dem vorhandenen Datenmaterial ab. Zum Vergleich, zur Interpre-
tation und zur Argumentation sollten mindestens zwei Methoden der Unternehmens-
bewertung genutzt werden. Jedes Unternehmen ist mit seinen Eigenheiten, bisherigen
Entwicklungen, aber auch zukinftigen Perspektiven, fiir sich zu betrachten. Daher
sollte eine Unternehmensbewertung unter Mitwirkung eines erfahrenen Beraters
erfolgen (Steuerberater, Wirtschaftsprifer, Unternehmensberater mit entsprechendem
Fachwissen, Sachverstandiger fiir Unternehmensbewertung). Bei einem Verkauf ist der
ermittelte Wert nur die Basis flr einen mdglichen Angebotspreis als Ausgangspunkt
fuir Verhandlungen. Ausschlaggebend bei einem Verkauf ist die Finanzierbarkeit des
Kaufpreises. Dabei spielen vorhandenes Eigenkapital und Sicherheiten beim Kaufer
eine Rolle. Der vorhandene Uberschuss muss den Lebensunterhalt sichern sowie
Investitionen und den Kapitaldienst fir Darlehen ermdéglichen.
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5 Rechtliche und steuerliche Aspekte

Share Deal oder Asset Deal

v

Share Deal: Erwerb aller/fast aller Anteile einer Kauf bzw. Verkauf eines Betriebes sind auf zwei Arten mdglich: Beim sogenannten
Personen- oder Kapitalgeselischaft Share Deal erwerben Kaufer die Gesellschaft durch Kauf aller oder zumindest der
Asset Deal: Kauf einzelner Wirtschaftsgiter Mehrheit der Anteile einer Personen- oder Kapitalgesellschaft. Im Falle des sogenann-
eines Unternehmens ten Asset Deals kaufen sie das der Gesellschaft oder dem Unternehmer gehérende

Vermdgen und lassen sich die einzelnen Wirtschaftsglter libertragen: Produktionsan-
lagen, Grundstiicke, Gebdude, Einrichtungen, Vorrate und Patente sowie alle Vertrage
und Verbindlichkeiten des Unternehmens. Der Kdufer hat hierbei die Mdglichkeit,
jedes ,Einzelteil" des Betriebes zu priifen, bevor er entscheidet, es zu kaufen. Somit
weiB er, welche Verpflichtungen auf ihn zukommen und kann sich ihrer teilweise
entledigen, denn fiir die im Unternenmen begriindeten Verpflichtungen haftet beim
Asset Deal der Verkaufer. Eine Ausnahme bilden die vor dem Verkauf in dem jeweiligen
Unternehmensteil entstandenen betrieblichen Steuern. Fiir diese haften Kaufer und
Verkaufer.

Dagegen besteht beim Share Deal die im Unternehmen begriindete Haftung des
Erwerbers fiir die Verbindlichkeiten fort. Aktiva und Passiva des tibernommenen Un-
ternehmens bleiben unverandert. Der Kiufer tritt durch die Ubernahme der Gesell-
schaftsanteile in die Gesellschaft ein. Dagegen kann der Kaufer beim Asset Deal sich
nur die Vermégensgegenstande (,Assets") herauspicken, die er haben will.

Um einen Asset Deal vertraglich festzuhalten, muss jedes einzelne der zu verkau-
fenden Wirtschaftsglter mit allen dazu gehdrenden Arbeits-, Vertrags- und Rechts-
verhaltnissen in den Kaufvertrag aufgenommen werden. Dieser Vorgang kann sehr
komplex und zeitaufwendig sein.

Es gilt:

® Notwendige Zustimmung zur Ubertragung von Vertragsverhiltnissen, d.h., werden
Vertrage Ubergeleitet, bedarf es der Zustimmung jedes einzelnen Vertragspartners des
Verkéufers. Stimmen die jeweiligen Vertragspartner nicht zu, gehen die Vertrage
nicht auf den Kdufer tber. Der Kaufer muss sich daher rechtzeitig um die Zustim-
mung wichtiger Vertragspartner bemuhen.

= Einhaltung der Formvorschriften flr das einzelne Asset, d.h., wird ein Betriebsgrund-
stiick mitlibertragen, bedarf der gesamte Asset-Kaufvertrag der notariellen Form.

= Einhaltung des Bestimmtheitsgrundsatzes, d.h., die tbertragenen Vermdgensge-
genstande sind zweifelsfrei festzulegen. Eine Formulierung wie ,lbertragen wer-
den alle zum Geschéaftsbetrieb erforderlichen Vermégensgegenstande”, ist nicht
ausreichend. Es muss jeder Vermdgensgegenstand aufgeflihrt werden.

® Immaterielles Vermdgen: Eine Herausforderung stellt die Ubertragung der imma-
teriellen Vermdgensgegenstande dar. Hierzu gehoren die gewerblichen Schutz-
rechte wie Marken und Patente, der als ,goodwill" bezeichnete Wert des Firmen-
namens und das sonstige im Unternehmen liegende Know-how. Nicht nur ihre
unternehmerische und steuerliche Bewertung ist anspruchsvoll, auch die korrekte
Bezeichnung ist nicht leicht.

Damit der Kaufinteressent die richtige Entscheidung zwischen Asset Deal und Share
Deal treffen kann, muss er das Unternehmen im Rahmen der sogenannten Due
Diligence, also der Chancen- und Risikoabwdgung, genau priifen und insbesondere
Abschreibungsvolumen, Haftungsrisiken und wirtschaftliche Stabilitat ermitteln.
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Wichtige Vertrage beim Kauf bzw.
Verkauf eines Unternehmens

Unternehmenskaufvertrag

Die Gestaltung eines Unternehmenskaufvertrages orientiert sich vor allem an der Art
der Ubertragung, der Rechtsform des Unternehmens sowie an den steuerlichen und
rechtlichen Zielen. Vor dem Vertragsabschluss missen deshalb die wirtschaftlichen
und rechtlichen Verhaltnisse sorgféltig geklart werden.

Kaufvertrdge konnen nach den Bestimmungen des Biirgerlichen Gesetzbuches grund-
satzlich formlos abgeschlossen werden. Allerdings sollten derart wichtige Vertrage
immer schriftlich abgeschlossen werden, um bei moglichen spateren Auseinanderset-
zungen die Vereinbarungen zwischen Kaufer und Verkdufer nachweisen zu kdnnen.
Eine notarielle Beurkundung des Kaufvertrages ist erforderlich, wenn mit dem Betrieb
auch Grundstiicke oder Immobilien iibertragen werden. Dies gilt auch bei der Ubertra-
gung von Anteilen an einer Kapitalgesellschaft.

Sofern der Kaufvertrag auch Grundstticke erfasst, sollte der Kaufer vor Vertragsab- v
schluss unbedingt Einblick in das ortliche Grundbuch nehmen oder einen beglau- Notarielle Beurkundung des Kaufvertrages
bigten Auszug aus dem Grundbuchregister verlangen. Nur so kann der Kaufer sicher erforderlich, wenn Grundstiicke oder Immobilien

tibertragen werden. Ebenso bei Ubertragung von

prufen, ob das Grundstlck durch eine Hypothek, Grundschuld, Dienstbarkeit oder Anteilen einer Kapitalgesellschaft.

ein NieBbrauchrecht belastet ist. Denn mit Ubergang des Grundstiicks gehen solche

Belastungen regelmaBig auf den Erwerber mit Gber. Holen Sie sich hinsichtlich der Vertragsgestal-

tung bei externen Beratern Unterstiitzung.

Wegen der Vielzahl der regelungsbedirftigen und komplexen Fragen sowie der unter-
schiedlichen Interessen von Kaufer und Verkdufer ist die Hilfe bei der Gestaltung des
Unternehmenskaufvertrages durch externe Berater dringend zu empfehlen. Denn nur
durch maBgeschneiderte Vertrdge konnen die Risiken fiir Kadufer und Verkdufer inte-
ressengerecht verteilt und geregelt sowie unklare oder unzulassige Vereinbarungen
vermieden werden. Standardvertrage lassen oftmals zahlreiche Fragen unbeantwortet
und es drohen spatere Streitfalle.

Vor dem Abschluss eines Kaufvertrages missen die rechtlichen und wirtschaftlichen
Verhaltnisse griindlich geklart werden. Folgende Punkte sollten mindestens in einem
Unternehmenskaufvertrag geregelt werden:

Welche Wirtschaftsgliter werden erworben?

Unter welchem Namen wird das Unternehmen weitergefiinrt?

Wie hoch ist der Kaufpreis?

Zu welchem Zeitpunkt und auf welches Konto soll der Kaufpreis abgewickelt wer-
den?

Welche Sicherung der Kaufpreisforderung besteht?

Wann ist der Zeitpunkt des Ubergangs von Nutzen und Lasten?

Bestehen Haftungsanspriiche gegentiber Glaubigern des Unternehmens?

Sind Garantie- und Gewahrleistungshaftungen des Verkdufers geregelt?
Bestehen nachtrédgliche Veranderungen, bspw. nach einer noch vorzunehmenden
Inventur?
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v

Gesellschaftsrechtliche Nachfolgeregelungen
gehen testatmentarischen Bestimmungen vor.
Daher sollte die Nachfolgeregelung im Gesell-
schaftsvertrag mit dem Testament (iberein-
stimmen.

Ist die Verjahrung der Anspriiche gegeniiber dem Verkdufer geregelt?
Sind Regelungen bezliglich Wandelung oder Minderung des Kaufpreises gewollt?
Wurde ein Wettbewerbsverbot fiir den Verkdufer initiiert?
Haben Mitarbeiter von ihrem Widerspruchsrecht Gebrauch gemacht?
Bestehen VerhaltensmaBnahmen bis zum Zeitpunkt des Ubergangs?
Wie ist die Haftung des Verkdufers fiir Sach- und Rechtsméangel
beim Unternehmensverkauf geregelt?
= Kann der Kdufer in bestehende Vertrage wie

Miet-, Pacht-, Lizenz-, Leasingvertrége eintreten?
= Bestehen Erklarungen, ob Rechte Dritter vorliegen,

bspw. Sicherungsibereignungen oder Eigentumsvorbehalte?
= st eine Salvatorische Klausel im Kaufvertrag enthalten?

Kauf von Gesellschaftsanteilen/Gesellschaftsvertrag

Die Unternehmensnachfolge lasst sich bei einer Kapitalgesellschaft nicht allein durch
Testament oder gesetzliche Erbfolge bestimmen. Vielmehr missen die entsprechen-
den Voraussetzungen auch im Gesellschaftsvertrag geschaffen werden. Sichergestellt
sollte sein, dass die im Testament vorgesehene Nachfolgeregelung gegeniiber den
anderen Gesellschaftern durchsetzbar ist. Fehlen solche Regelungen, so wird der Ein-
tritt des gewiinschten Nachfolgers in das Unternehmen unter Umstdnden erschwert.
Das Versaumte kann auch nicht durch testamentarische Verfligungen des Erblassers
nachgeholt werden, da gesellschaftsrechtliche Nachfolgeregelungen eventuellen
testamentarischen Bestimmungen vorgehen. Schrankt der Gesellschaftsvertrag den
Kreis der potenziellen Erben auf bestimmte Personen ein, kénnen nur diese Perso-
nen Gesellschafter werden, selbst wenn der Erblasser spater durch Testament einen
anderen Nachfolger bestimmt haben sollte. Die Nachfolgeregelung sollte deshalb

im Gesellschaftsvertrag und Testament Gbereinstimmen. Wenn das Unternehmen in
der Familie bleiben soll, miissen Erbauseinandersetzungen und Streitigkeiten in der

Nachfolgegeneration durch gesellschaftsvertragliche Regelungen vorgebeugt werden.

Beim Aufeinandertreffen von im Unternehmen tatigen und nicht tatigen Erben ist es
zur Sicherung der Handlungsfahigkeit des Unternehmens zweckméaBig, den Einfluss
der ersteren durch eine Einschrankung der Gesellschaftsrechte der nichttatigen Erben
zu festigen. Denkbar sind bspw. abgeschwachte Stimmrechte, eingeschrankte Kon-
trollrechte oder Zustimmungsvorbehalte bei der Verfligung tber Geschaftsanteile.

Bei Kauf einer Kapitalgesellschaft oder Gesellschaftsanteilen sollten die Bestimmun-
gen des Gesellschaftsvertrages tberpriift und ggf. modifiziert werden. Dies betrifft
folgende Punkte:

® Regelung der Ubertragbarkeit und Vererblichkeit von Geschiftsanteilen,
sogenannte Nachfolgeklauseln, die bestimmen, was im Falle des Ablebens
eines Gesellschafters mit seinen Anteilen geschieht

Abfindungsregelungen bei Ausscheiden eines Gesellschafters
Mehrheitsbildung bei mehreren Nachfolgern

Auswahl und Uberwachung der Geschaftsfiihrung

Sonder- und Entnahmerechte des geschaftsfiihrenden Nachfolgers

Festlegung von Kontrollrechten

Gewinnverteilung

Einrichtung eines Kontrollgremiums (Beirat)

Zustandigkeiten von Geschaftsleitung, Gesellschaftern und Kontrollgremium

Ehevertrag

Grundsatzlich leben Eheleute im gesetzlichen Guterstand der Zugewinngemeinschaft.
Ehegatten verfiigen uber eigenes Vermogen und nehmen am Wertzuwachs des
Unternehmens teil. Der Abschluss oder die Anderung eines bestehenden Ehevertrages
konnen notwendig oder sinnvoll sein.

Testament

Wenn ein Unternenmer mehrere Nachkommen hat, ist im Rahmen der Unterneh-
mensnachfolge Uber eine Aufteilung des Erbes sorgfdltig nachzudenken. Anspriiche
unbedachter Erben kénnen fur das Unternehmen existenzgefahrdende Auswirkungen
haben. Jeder Unternehmer sollte daher ein auf die jeweilige Situation abgestimmtes
Testament haben. Neben Fachanwalten flr Erbrecht sind die Notare sowie Berater
wichtige Anlaufstellen bei diesbeziiglichen Fragestellungen.

Miet- und Pachtvertrag

Bei Miet- und Pachtvertragen ist die bestehende Rechtsform des tibergebenden Un-
ternehmens ausschlaggebend. Nur bei Kapitalgesellschaften laufen Vertrdge unabhan-
gig vom Eigentiimerwechsel weiter. Bei Einzelunternenmen sind die Miet- und Pacht-
vertrage neu zu verhandeln. Besonders zu beachten sind hierbei der festgeschriebene
Mietpreis (sowie evtl. bereits festgelegte Mieterhthungen) und die Laufzeit. Eine
lange Laufzeit gibt zwar einerseits gewisse Sicherheit, andererseits schrankt sie die
Flexibilitat ein. Darlber hinaus sollte gepriift werden, ob der Unternehmensstandort
planungsrechtlich gesichert ist und die bisherige Nutzung auch kiinftig weiter zulasst.

Folgende Punkte sind in einem schriftlichen Pachtvertrag zu regeln:
Umfang der gepachteten Wirtschaftsglter

Laufzeit des Pachtvertrages (ggf. mit Verldngerungsoption)

Hohe der monatlichen Pachtzahlungen

Veranderungen in der Pachthohe, bspw. durch Wertsicherungsklauseln
Klindigungsfrist

Ausflihrung von Ersatzinvestitionen

Notwendige Reparaturen an den gepachteten Wirtschaftsgltern
Wettbewerbsverbot flir den Verpachter

Vorkaufsrecht flr den Pachter

Nutzung von Patenten, Lizenzen und die Fortfiihrung des Firmennamens
Haftung gegenuber Altglaubigern des Unternehmens

Arbeitsvertrag

Bei einer Unternehmensiibergabe gehen gemdB § 613a BGB alle bestehenden Ar-
beitsvertrdge mit Rechten und Pflichten in unverdnderter Form automatisch auf den
neuen Inhaber bzw. das neue Unternehmen dber. Eine Unternenmensiibernahme liegt
vor, wenn der Nachfolger in der gleichen Branche tatig ist wie der Vorganger, wenn
die bisherigen Wirtschaftsgiter des Vorgangers tibernommen werden und auf dessen
wirtschaftlichen Grundlagen aufgebaut wird.
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Nur bei Kapitalgesellschaften laufen Vertrdge
nach dem Eigentiimerwechsel weiter. Bei Ein-
zelunternehmen sind die Vertrdge (z. B. Miete/
Pacht) neu zu verhandeln.

v

Arbeitsvertrdge gehen auf den neuen Eigentii-
mer tber. Sie sind weder durch den Verkéiufer
noch durch den Kéufer kiindbar.

Ein Unternehmenstbergang ist Mitarbeitern
mindestens vier Wochen vor Ubergabe schrift-
lich mitzuteilen.
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Gut zu wissen Q

Wird ein Handelsgeschdft im bisherigen Han-
delsregister fortgefiihrt, haftet der Erwerber
fiir alle Verbindlichkeiten, Lohn- und Gehalts-
anspriiche, Steuerschulden, Produkte und
Leistungen des Vorgdngers.

v

Vereinbarungen tber einen Haftungsausschluss
werden wirksam, wenn sie in das Handelsregis-
ter eingetragen und bekannt gemacht werden.

Die Arbeitsverhaltnisse sind weder durch den VerauBerer noch durch den Kdufer
aufgrund des Inhaberwechsels kiindbar. Diese Regelung ist zwingend und kann nicht
vertraglich ausgeschlossen werden. Auch Anwartschaften aus bestehenden Zusagen
zur Altersversorgung, betriebliche Sondervereinbarungen wie tbertarifliche Bezahlung,
Urlaubszeiten usw. gehen auf den Kaufer Uber. Ein Eigentiimerwechsel kann jedoch
zum Anlass genommen werden, mit den Mitarbeitern die bestehenden Vertrage zu
besprechen und ggf. anzupassen.

Im Rahmen des Unternehmensiiberganges ist sowohl der Ubergeber als auch der
Ubernehmer verpflichtet, die Arbeitnehmer tiber den Zeitpunkt und den Grund des
Uberganges sowie iber die rechtlichen, wirtschaftlichen und sozialen Folgen min-
destens vier Wochen vor Ubergabe schriftlich zu informieren. AnschlieBend hat der
Arbeitnehmer das Recht, innerhalb eines Monats nach Zugang der Unterrichtung dem
Ubergang seines Arbeitsverhiltnisses auf den Ubernehmer zu widersprechen mit der
Folge, dass das Arbeitsverhaltnis zum Zeitpunkt des Betriebstibergangs beendet ist.

Weiterhin haften der bisherige Unternehmer und der neue Inhaber fir alle Lohn- und
Gehaltsschulden als Gesamtschuldner, soweit sie vor dem Betriebstibergang entstan-
den sind und vor Ablauf von einem Jahr nach diesem Zeitpunkt fallig werden.

Haftungsrisiken beim Kauf bzw. Verkauf
eines Unternehmens

Haftungsfragen sollten in einem Vertrag eindeutig festgelegt werden. Zum Zeitpunkt
des Unternehmensiibergangs tritt der Kaufer in die Rechtsstellung des Verkaufers ein.
Daraus kann sich eine Haftung fiir Verbindlichkeiten des Unternehmens aus Gesetz
oder aus vertraglicher Verpflichtung ergeben. Manche Haftungsrisiken lassen sich
durch einen Eintrag ins Handelsregister oder durch Vertrag beseitigen, zum Teil muss
das Haftungsrisiko direkt Gber den Kaufpreis verrechnet werden.

Haftung bei Firmenfortfiihrung

Ein etablierter Firmenname mit entsprechendem Bekanntheitsgrad ist ein wirtschaftli-
cher Wert, der durch die Regelungen zur Firmenfortfiihrung im Handelsgesetzbuch (8§
21 ff. HGB) geschiitzt wird. Wird ein erworbenes Handelsgeschéft unter der bisherigen
im Handelsregister eingetragenen Firma fortgefuihrt, haftet der Erwerber fiir alle im
Betrieb des Geschifts begriindeten Verbindlichkeiten des friiheren Inhabers (§ 25

Abs. 1 HGB). Die Haftung erstreckt sich bspw. auch auf Lohn- und Gehaltsanspriiche
aus Arbeitsverhaltnissen, Anspriiche aus Wettbewerbsklauseln, Vertragsstrafen oder
Steuerschulden. Des Weiteren haftet der Nachfolger fiir Produkte und Leistungen

des Vorgdngers. Daneben haftet auch der Verkdufer fir Altschulden der Gesellschaft
gegendiber Dritten noch fiir fiinf Jahre ab Ubergabe. Dies trifft aber nur auf Verbind-
lichkeiten zu, die er tatsdachlich personlich zu verantworten hat, nicht also auf neue,
vom Nachfolger eingegangene Verbindlichkeiten. Der Unternehmensnachfolger kann
aber mit dem VerduBerer eine vertragliche Vereinbarung treffen, in der die Haftung
fur friihere Verbindlichkeiten ausgeschlossen wird. Damit dieser Haftungsausschluss
gegenliber den Glaubigern wirksam wird, muss er in das Handelsregister eingetragen
und bekannt gemacht werden. Es genligt aber auch, wenn dieser Haftungsausschluss
jedem einzelnen Glaubiger mitgeteilt wird. Sofern die Vereinbarung eines Haftungs-

ausschlusses in das Handelsregister eingetragen werden soll, muss die Eintragung und
Bekanntmachung mit der Ubernahme zeitnah zusammenfallen.

Haftung fiir betriebliche Steuerschulden

Der Nachfolger haftet fiir alle betrieblichen Steuerschulden, die im Kalenderjahr vor
dem Verkauf entstanden sind. Dies betrifft im Wesentlichen die Gewerbesteuer, die

Umsatzsteuer sowie die Lohnsteuer. Der bisherige Betriebsinhaber bleibt zwar eben-
falls Steuerschuldner. Ist er aber nicht mehr greifbar, kann das Finanzamt auch den

Kaufer allein in Anspruch nehmen. Die Haftung fiir Steuerschulden kann vertraglich
nicht ausgeschlossen werden.

Steuerliche Uberlegungen

Im Rahmen einer Nachfolgeregelung haben vor allem auch steuerliche Fragestellun-
gen Einfluss auf die Strukturierung und Abwicklung der Ubergabe. Sowoh! der Uber-
geber als auch dessen Nachfolger haben das Interesse, die steuerlich optimale Form
zu finden. Immerhin geht es beim Ubergeber in der Regel um seine Altersversorgung,
beim Ubernehmer um den gesicherten Start ins Unternehmerleben, der finanziert sein
will. Die Frage der Unternehmensnachfolge darf aber auch nicht einseitig von dem Ziel
bestimmt sein, moglichst Steuern zu sparen. Wichtiger sind Entscheidungen, die eine
geordnete und Erfolg versprechende Weiterflihrung des Unternehmens sichern. Aus
steuerlicher Sicht sind zwei Arten der Unternehmensiibertragung zu unterscheiden:
die unentgeltliche (Schenkung, Erbschaft) und die entgeltliche Ubertragung an den
Nachfolger. Je nach Art der Ubertragung kommen unterschiedliche Steuertatbestinde
und Freibetrdge ins Spiel.

Auch bei der unentgeltlichen Ubertragung muss ein Unternehmenswert mit einer
steuerlich anerkannten Methode (z. B. das vereinfachte Ertragswertverfahren) berech-
net werden. Dieser bildet dann die Grundlage fiir die Ermittlung von Schenkung- oder
Erbschaftsteuer.

Die folgenden Ausflihrungen geben nur erste Hinweise auf die steuerlichen Fragestel-
lungen, die bei einer Nachfolgeregelung auftreten kdnnen. Daneben bestehen weitere
Aspekte im Bereich anderer Steuerarten. Um Fehler zu vermeiden und die steuerlich

optimale Lésung zu finden, ist die Beratung durch einen Steuerfachmann unerlasslich.

Schenkung und Erbschaft

Die unentgeltliche Ubertragung eines Unternehmens ist durch Schenkung oder mit
dem Erbfall méglich. Fiir den bisherigen Unternenhmer entfallen Belastungen durch die
Einkommen- und Gewerbesteuer, da ein VerduBerungsgewinn nicht vorliegt. Grund-
satzlich unterliegen jedoch unentgeltliche Unternenmensiibertragungen der Schen-
kung- und Erbschaftsteuer.

Bei der Ubertragung an Familienangehérige kénnen Freibetrige in Anspruch genom-
men werden. Die Hohe des jeweiligen Freibetrages hangt von der Verwandtschaftsbe-
ziehung der Beteiligten ab.
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Freibetrag

500.000 Euro

erwandtschaftsbeziehung

fur den Ehepartner und den eingetragenen Lebenspartner

400.000 Euro

flr Kinder und Stiefkinder

400.000 Euro

fur Enkelkinder, wenn der die Verwandtschaft vermittelnde Elternteil (also das Kind des Erblassers) bereits
verstorben ist

200.000 Euro

flr alle anderen Enkel und Stiefenkel

100.000 Euro

fiir Urenkel

100.000 Euro

flir Eltern und GroBeltern im Erbfall

20.000 Euro furr Eltern und GroBeltern im Schenkungsfall, fiir Geschwister, Neffen und Nichten, Stiefeltern, Schwiegerkinder,
Schwiegereltern und den geschiedenen Ehepartner
20.000 Euro flr alle tbrigen Erwerber

Nur der diesen Freibetrag jeweils Ubersteigende Wert ist zu versteuern. Weiterhin gibt
es neben den genannten Freibetrdgen weitere Steuerbefreiungen, die im Einzelfall mit
dem Steuerberater zu kldren sind. Friihzeitige Gestaltungen kénnen hier zu erheb-
lichen Freibetrdgen fuhren. Vorsicht ist jedoch geboten bei Riicklibertragungen von
Kindern auf die Eltern, da hier wiederum nur ein Freibetrag von 20.000 Euro besteht.
Bei der Schenkung ist zu beachten, dass die Freibetrage alle zehn Jahre erneut in
Anspruch genommen werden kénnen. Durch eine schrittweise Uberlassung des Un-
ternehmens Gber einen langeren Zeitraum kénnen so maglicherweise Steuern gespart
werden.

Nach dem ErbStG wird die Ubertragung von Betriebsvermdgen bis zu einem Wert von
26 Mio. Euro steuerlich weitgehend verschont, d.h. es besteht eine Steuerbefreiung.
Diese Steuerbefreiung ist jedoch an bestimmte Voraussetzungen geknipft.

In der steuerlichen Betrachtung wird zwischen Verwaltungsvermdgen und begtins-
tigtem Vermdgen grundsatzlich unterschieden. Das nach Abzug anteiliger Schulden
verbleibende Verwaltungsvermdgen ist steuerpflichtig, soweit der Wert zehn Prozent
des entsprechend gekiirzten Unternehmenswerts tbersteigt. Zum Verwaltungsvermoé-
gen gehdren insbesondere fremdvermietete Grundstlicke und Bauten, nicht wesent-
liche Beteiligungen an Kapitalgesellschaften, Wertpapiere und nach Schuldenabzug
verbleibende Finanzmittel. Kunstgegenstande sowie sonstige typischerweise der
privaten Lebensfiihrung dienende Gegenstdnde werden dem Verwaltungsvermagen
zugerechnet, es sei denn, der Handel mit diesen Gegenstanden, deren Herstellung oder
die entgeltliche Nutzungsiberlassung an Dritte ist Hauptzweck des Betriebes.

Bei Familienunternehmen ist unter bestimmten Voraussetzungen ein Bewertungs-
abschlag von bis zu 30 Prozent mdglich. Der Abschlag kann gewahrt werden, wenn
gesellschaftsvertraglich oder satzungsgemal die Ausschiittung und Entnahme von
Gewinnen auf hochstens 37,5 Prozent beschrankt ist, die Unternehmensanteile nur
an Mitgesellschafter, Angehorige oder Familienstiftungen tbertragen werden dirfen
und eine Abfindung vorsehen, die unter dem Verkehrswert liegt. Die Voraussetzungen
mussen kumulativ vorliegen, und zwar mindestens zwei Jahre vor dem Zeitpunkt der
Ubertragung sowie 20 Jahre danach.

Das Betriebsvermdgen wird zu 85 Prozent von der Erbschaftsteuer verschont, wenn
das Unternehmen mindestens fiinf Jahre fortgefiihrt wird (Regelverschonung). Auf
Antrag ist sogar eine 100-prozentige Verschonung maglich, wenn der Betrieb mindes-
tens sieben Jahre fortgefiihrt wird und das Verwaltungsvermdégen maximal 20 Prozent
betrdgt (Optionsverschonung). Bei der Regel- bzw. Optionsverschonung darf eine
bestimmte Lohnsumme nicht unterschritten werden, die wiederum nach der Mitarbei-
terzahl gestaffelt ist. Bei Unternehmen mit fiinf oder weniger Beschaftigten wird auf
die Einhaltung der Lohnsummenregeln verzichtet.

Ab einem Wert von 26 Millionen Euro muss der Erbe nachweisen, dass er ,bedrftig"
ist. Dies bedeutet, dass er bis zur Halfte seines vorhandenen Vermdgens und Uber-
tragenen Privat- bzw. Verwaltungsvermogens fiir die Erbschaftsteuer aufwenden
muss. Wer seine Vermdgensverhaltnisse nicht offenlegen mdchte, kann alternativ das
sogenannte ,Abschmelzmodell” anwenden. Der Verschonungsabschlag reduziert sich
hierbei kontinuierlich mit dem zunehmenden Unternehmenswert und entfallt schlieB-
lich bei 90 Millionen Euro komplett.

Bei der unentgeltlichen Ubertragung des Unternehmens gegen wiederkehrende
Leistungen im Rahmen der vorweggenommenen Erbfolge ist Vorsicht geboten. Je
nach Ausgestaltung der wiederkehrenden Leistungen kénnen diese auf den gesamten
Charakter des Ubergabevertrags Einfluss haben und bewirken, dass dieser als teilweise
entgeltlich oder sogar insgesamt entgeltlich anzusehen ist. Dies ist sowohl! fir die
schenkung- und erbschaftsteuerliche Behandlung von Bedeutung als auch im Hinblick
auf die ertragsteuerliche Behandlung der laufenden Zahlungen beim Empfanger, das
heiBt beim Ubergebenden Unternehmer.

Weiterhin ist zu beachten, dass fiir die Schenkungsteuer nicht nur der Schenker, son-
dern auch der Beschenkte direkt haftet. Daher muss auch die notwendige Liquiditat
fur die Schenkungsteuer zur Verfligung stehen.

Entgeltliche Ubertragung des Unternehmens

Verpachtung

Mit der Verpachtung des Unternehmens hat der Betriebsinhaber die Mdglichkeit,
weiterhin Eigentlimer zu bleiben und je nach vertraglicher Gestaltung Einfluss auf
den Betrieb zu nehmen. Der Verpachter kann wahlen, ob er mit der Verpachtung eine
Betriebsaufgabe erklart oder ob die Verpachtung ohne Aufgabe vorgenommen werden
soll.

Wahlt der Verpachter einkommensteuerlich die Betriebsaufgabe, wechselt in steu-
erlicher Hinsicht seine Einkunftsart. Hatte er bisher Einklinfte aus Gewerbebetrieb,
erzielt er zukinftig Einklnfte durch Vermietung und Verpachtung. Die stillen Reserven
werden aufgedeckt und als Einklinfte aus dem Gewerbebetrieb versteuert, ohne dass
dem Verpdchter Liquiditat zuflieBt.

Gestattet der Unternehmer lediglich dem Péchter die Nutzung des Betriebes, fiihrt

er das Unternehmen einkommensteuerlich als ,ruhenden Betrieb" wahrend der
Verpachtung weiter. Es werden vorerst keine stillen Reserven aufgedeckt und folglich
vorerst nicht versteuert. Der Verpachter erhalt durch die Pachtzahlungen regelmaBige
Einklinfte, die sowoh! der Einkommen- und Gewerbesteuer zu unterwerfen sind.
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Grundsdtzlich unterliegt der VerduBerungsge-
winn (Verkaufspreis - Buchwert des Betriebs-
vermégens = VerduBerungswinn) der Einkom-
men- und Gewerbesteuer.

Die Steuerschuld entsteht im Jahr der VerduBe-
rung, unabhdngig wann der Kaufpreis flieBt.

Gut zu wissen Q

VerduBerungsgewinne bei Kapitalgesellschaften
unterliegen der Einkommensteuer, sofern der
Verkéufer mindestens ein Prozent am Gesell-
schaftskapital beteiligt war. Besteuert wird mit
dem persénlichen Steuersatz des Betriebsin-
habers.

Verkauf

Beim Verkauf eines Einzelunternehmens oder einer Beteiligung an einer Personenge-
sellschaft unterliegt der VerduBerungsgewinn hieraus grundsatzlich der Einkommen-
und Gewerbesteuer, jedoch nicht der Umsatzsteuer. Ein VerduBerungsgewinn entsteht,
wenn der Verkaufspreis hoher ist als der Buchwert des Betriebsvermdgens. Versteuert
wird also nicht der Verkaufspreis, sondern immer nur der VerduBerungsgewinn. Damit
werden die stillen Reserven versteuert, die sich durch Wertsteigerungen, bspw. bei
Grundsttlicken, ergeben haben, oder der Firmenwert, der beim Verkauf erzielt wird. Die
Steuerschuld entsteht im Jahr der VerduBerung unabhangig davon, wann der Kauf-
preis flieBt, d.h., wenn mit dem Kaufer mehrjahrige Ratenzahlung vereinbart wird, hat
dies keine Auswirkung auf die vollstandige Versteuerung.

Geschiftsaufgabe

Steuerlich ist der Geschéaftsinhaber verpflichtet, eine Aufgabebilanz zu erstellen. Hier
ist zu beachten, dass Betriebsmittel, die nicht verduBert werden, wie z. B. Immobilien,
als Entnahme aus dem Betriebsvermdgen in das Privatvermdgen betrachtet werden.

Diese Ubertragung kann zu Einkommen- und Gewerbesteuerzahlungen fiihren, ohne
dass ein tatsachlicher Liquiditatszufluss stattgefunden hat.

Auch hier bestehen jedoch einige Steuervergiinstigungen. Dem VerduBernden wird ein
Freibetrag von 45.000 Euro gewahrt, wenn er das 55. Lebensjahr vollendet hat. GroBe-
re VerduBerungsgewinne werden von dieser Freibetragsregelung jedoch nicht erfasst.
Der Freibetrag ermaBigt sich namlich um den Betrag, um den der VerduBerungsge-
winn 136.000 Euro Ubersteigt.

Unternehmer, die das 55. Lebensjahr vollendet haben oder im sozialversicherungs-
rechtlichen Sinne dauerhaft berufsunfahig sind, kénnen - einmal im Leben - von der
sogenannten ,Flinftelregelung” profitieren oder einen ermaBigten Steuersatz erhalten.
Bei der Flinftelregelung wird die Steuerprogression dadurch abgemildert, dass man
nur auf ein Flinftel des VerduBerungsgewinns die Steuer berechnet und anschlieBend
den so ermittelten Steuerbetrag mit flnf multipliziert. Der ermaBigte Steuersatz
betrdgt 56 Prozent des durchschnittlichen Steuersatzes auf das gesamt zu versteu-
ernde Einkommen, mindestens jedoch 14 Prozent. Dies gilt aber nur dann, wenn der
VerduBerungsgewinn nicht mehr als fiinf Millionen Euro betrdgt.

Entgeltliche Ubertragung einer Kapitalgesellschaft

Kapitalgesellschaften sind eigene juristische Personen. Das Eigentum an dem Betriebs-
vermdgen liegt deshalb bei der Kapitalgesellschaft selbst und nicht bei den Gesell-
schaftern. Die Gesellschafter sind jedoch Inhaber der Gesellschaftsanteile. Entsteht
durch den Verkauf von Anteilen an einer Kapitalgesellschaft ein VerduBerungsgewinn,
so muss dafiir Einkommensteuer entrichtet werden, wenn der VerduBerer zu mindes-
tens einem Prozent am Gesellschaftskapital beteiligt war. Fiir die Besteuerung des Ver-
auBerungsgewinns gilt das Teileinkiinfteverfahren. Bei diesem Verfahren sind Einnah-
men aus der VerduBerung von Kapitalgesellschaftsanteilen, die im Betriebsvermogen
gehalten werden, mit 60 Prozent der Einkommensteuer zu unterwerfen. Die restlichen
40 Prozent bleiben steuerfrei. Besteuert wird mit dem personlichen Steuersatz des
Betriebsinhabers im Rahmen seiner Einkommensteuerveranlagung.

6 Notfallplanung

Unabhdngig vom Alter sollte jeder Unternehmer einen Notfallplan haben. Denn vor
einem Unfall oder einer schweren Krankheit, die zu einer Handlungsunfahigkeit des
Inhabers flr einen langeren Zeitraum flihren kdnnen, oder einem plotzlichen Todesfall
ist niemand geschiitzt. Bei einem solchen unvorhergesehenen Ausfall des Inhabers
droht die Fiihrungslosigkeit des Unternehmens und damit verbunden wirtschaftliche
Schwierigkeiten, die bis zur Insolvenz fiihren kénnen. Viele Unternehmen sind auf eine
unerwartete Handlungsunfahigkeit des Inhabers jedoch nicht oder nur unzureichend
vorbereitet.

Um den Geschaftsbetrieb bei einem pldtzlichen Ausfall des Unternehmers aufrecht
erhalten zu kdnnen, sollten eine oder mehrere Personen auf eine zumindest voriiber-
gehende Ubernahme der Geschaftsleitung vorbereitet werden. Damit diese Personen
auch dazu in der Lage sind, die Unternehmensleitung zu tbernehmen, muissen ent-
sprechende Vorkehrungen getroffen werden.

Zu einem Notfallkoffer fur die vorlibergehende Weiterfiihrung eines Unternehmens
gehoren folgende Unterlagen:

= Eine klare Regelung, wer welche Aufgaben zu libernehmen hat, um das Unterneh-
men entweder allein oder gemeinsam mit anderen Personen voriibergehend (etwa
sechs Monate) zu leiten. Dies muss ausdriicklich mit diesen Personen besprochen
werden.

® Bei Gesellschaften: Eine gesellschaftsrechtliche Uberpriifung, ob die geplante Inte-
rimslésung im bisherigen Gesellschaftsvertrag - egal ob Personen- oder Kapitalge-
sellschaft - berlicksichtigt ist.

= Vollmachten fir die temporadre Unternehmensleitung auch tber den Tod des
Inhabers hinaus. Dies sind je nach Rechtsform insbesondere Handlungsvollmach-
ten, Einzelvollmachten, Prokuren, General- und Vorsorgevollmachten, Bank- und
Postvollmachten. Mancher Unternehmer schreckt davor zuriick, durch solche
Vollmachten die Unternehmensleitung aus der Hand zu geben. Jedoch kann klar
und rechtssicher geregelt werden, wer unter welchen Voraussetzungen welche
Handlungen ausflhren darf, so dass ein Missbrauch ausgeschlossen werden kann.
Bei der Formulierung kann ein Notar helfen.

®  Eine Ubersicht aller fiir das Unternehmen relevanten Urkunden und Vertridge im
Original, wie bspw. Gesellschaftsvertrage, Grundbuchunterlagen, behordliche
Erlaubnisse, Bankunterlagen, Mietvertrage, Lizenzen und Versicherungen. Schlis-
selverzeichnisse, Zugangscodes und Kennzahlen bzw. -warter.

= Unternehmensinformationen wie Kunden- und Lieferantenlisten sowie Bankver-
bindungen; Verzeichnis mit den fiir das Unternehmen tatigen Steuer- und Unter-
nehmensberatern, Rechtsanwalte, Wirtschaftspriifer und Ansprechpartner bei der
Hausbank.
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Sichern Sie den Fortbestand Ihres Unternehmens
bei pl6tzlichem Unfall oder Tod ab, indem Sie
eine oder mehrere Personen auf eine - zumin-
dest voriibergehende - Ubernahme der Ge-
schiftsleitung vorbereiten.
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Uberpriifen Sie Ihren Notfallkoffer jihrlich auf
seine Aktualitdt und passen Sie ihn ggf. an

Empfehlenswert: Simulation des Ernstfalles

Dieser Notfallkoffer sollte jahrlich auf seine Aktualitat tberprift und gegebenenfalls
angepasst werden. Sinnvoll ist eine Simulation des Ernstfalls, um etwaige Schwach-
stellen erkennen zu kénnen.

Wichtige Bestandteile von Nachfolgeplanung und Notfallkoffer sind:

Unternehmensbezogen

®  Guterstandregelung (Zugewinn [ Giitertrennung | Glitergemeinschaft)
m  Erbfolgeregelung (gesetzliche Erbfolge [ Testament [ Erbvertrag)

= Gesellschaftsvertrag anpassen

Personlich

= Altersversorgung
Lebensversicherung
Absicherung der Familie
General- und Vorsorgevollmacht
Patientenverfligung

Notfallkoffer

m Vertretungsregelung zur Funktionsfahigkeit des Unternehmens (fir etwa sechs
Monate)

Handlungs- und Bankvollmachten

Mindliche Absprachen aufzeichnen

Schliisselsatz fir den Notfall sowie Schllsselverzeichnis

Versicherungsverzeichnis sowie Aufbewahrungsort der Dokumente

Hinterlegung der Bankverbindungen, Firmenvertrage, Immobilienverzeichnis, Bera-
ter-, Lieferanten- und Kundenkontakte fiir den Notfall

Jahrliche Uberpriifung des Notfallkoffers auf Aktualitit

Das Notfallhandbuch der hessischen Industrie- und Handelskammern hilft konkret

mit Checklisten zum Ausfillen.
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7 Umsetzung der Unternehmensubergabe

Unterstutzung bei der Erarbeitung eines
Businessplans

Im Rahmen der Nachfolge ist die Erarbeitung eines Businessplans flr den Nachfolger .
unabdingbar. Hier sollte die Ist-Situation des Unternehmens kurz und die Planungen Gut ZU WISSEen 0
des Nachfolgers fir die zuklinftige Entwicklung ausfihrlich geschildert werden. Dieses

detaillierte schriftliche Auseinandersetzen mit dem Unternenmen und der geplanten
Entwicklung zeigt dem Nachfolger, ob er mit dem geplanten Vorhaben hinreichend
vertraut ist und dieses auch wirklich angehen sollte. Spatestens wenn fiir die Beglei-
chung des Kaufpreises Fremdkapital bendtigt wird, ist ein Businessplan zur Vorlage
bei der Bank oder dem Kapitalgeber zwingend erforderlich. Der Ubergeber muss daher
zeitnah die notwendigen, aktuellen Informationen und Unterlagen zur Verfligung
stellen.

Fir die Erstellung eines Businessplans erhalten
Sie zahlreiche Hilfen bei Ihrer értlichen IHK.

Ein Online-Tool bietet die Griindungswerkstatt
Hessen www.gruendungswerkstatt-hessen.de

Die hessischen Industrie- und Handelskammern bieten umfangreiche Informationen
und Hilfen rund um die Erstellung eines Businessplans an. Die Griindungswerk-
statt Hessen ist ein leistungsstarkes und kostenloses Tool zur Onlineerstellung des
Businessplans.

Umsetzung der Unternehmensnachfolge
mittels eines Fahrplans

Um Unklarheiten auf Seiten des Ubergebers oder des Ubernehmers und deren jewei-
ligen Aufgaben im Rahmen der Nachfolge zu vermeiden, sollte ein konkretes Uber-
gabekonzept erstellt werden. Das beinhaltet auch die gemeinsame Erstellung eines
Fahrplans. Dieser Fahrplan sollte regelmaBig tberprift und aktualisiert werden sowie
Vereinbarungen und Gesprachsnotizen schriftlich fiir alle Beteiligten festhalten.

Sollte die Kommunikation zwischen Ubergeber und Ubernehmer schwierig sein oder
Unklarheit bestehen, wie weiter vorzugehen ist, so kann ein unabhdngiger Berater
hinzugezogen werden. Viele Unternehmensberatungen haben sich auf die Begleitung
von Unternehmensibergaben spezialisiert. Es kann sinnvoll sein, dass der enemalige
Inhaber einen offiziellen Beraterstatus, bspw. durch einen befristeten Honorarvertrag,
erhalt. So kann er den Nachfolger mit dem Unternehmen vertraut machen und ihn bei
Flhrungskraften und Mitarbeitern vorstellen. Im Konfliktfall kann es durch eine solche
Beraterposition allerdings schwierig sein, sich voneinander zu trennen. Bei Uneinigkeit
oder Unsicherheit tber die Gestaltung der Nachfolge kénnen erfahrene Nachfolge-
berater helfen. Solche Beratungsleistungen konnen sowohl vom Seniorunternehmer
als auch vom Nachfolger vor, wihrend oder nach dem Ubergabeprozess in Anspruch
genommen und in vielen Fallen durch Beratungsforderungsprogramme des Landes
Hessen oder des Bundes vergunstigt werden.

Tipp g

Bei Uneinigkeit oder Unsicherheit zwischen den
Vertragsparteien kénnen Beratungsférderungs-
programme vom Land Hessen oder dem Bund
beantragt werden - Ihre IHK berdt Sie dazu.

Die hessischen Industrie- und Handelskammern informieren gerne zu Forderfahigkeit
und Forderhohe der jeweils in Frage kommenden Férderprogramme:
www.rkw-hessen.de oder www.bafa.de
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Tipp '@

Finanzielle Férderprogramme vom Land Hessen
und dem Bund unterstiitzen Sie bei der Uber-
nahme eines Unternehmens.

Finanzierung der
Unternehmenstibernahme

In der Regel ist das zu libernehmende Unternehmen Uber Jahre gewachsen und hat
seinen Maschinen- und Mitarbeiterbestand vergréBert sowie immaterielle Firmen-
werte aufgebaut. Damit ist bei einer Ubernahme meist mehr Kapital notwendig als bei
einer Neugriindung. In vielen Fallen hat der Ubernehmer nicht gentigend Figenkapital,
um den Kaufpreis komplett aus eigenen Mitteln aufzubringen. Grundsatzlich sollte der
Kaufer zumindest einen Anteil als Eigenkapital in das Unternehmen einbringen. Damit
wird das personliche Engagement des Nachfolgers deutlich. Eigenkapital ist meist
Grundlage zur Erlangung von Fremdkapital fir eine Gesamtfinanzierung. Fundament
fir eine erfolgreiche Finanzierung der Nachfolge ist ein sorgfaltig ausgearbeitetes
Unternehmenskonzept, in dem der Nachfolger seine Ziele und Visionen fir die Fort-
fihrung des Unternehmens darlegt und erldutert sowie eine plausible Umsatz- und
Ertragsplanung vornimmt. Bei der Finanzierung der Nachfolge sollten neben dem zu
zahlenden Kaufpreis auch der laufende Kapitalbedarf des Unternenmens und notwen-
dige Ersatz- und Neuinvestitionen beriicksichtigt werden. Der Ubernehmer sollte einen
Finanzplan aufstellen, in dem der Kapitalbedarf und dessen Finanzierung aufgelistet
sind. So wird deutlich, ob der Lebensunterhalt und die Kapitaldienstfahigkeit gesichert
sind. Wichtig ist, dass eine Finanzierungsstruktur gefunden wird, die der Nachfolger
auch tragen kann. Die Héchstgrenze eines Investitionskredites hangt von der Ertrags-
kraft des Unternehmens ab, da der Nachfolger die zuklinftig ausgeschitteten Gewinne
aus der Unternehmung verwendet, um den zuklnftigen Kapitaldienst zu leisten. Auch
die Gestaltung der Kaufpreiszahlung ist ein wichtiges Element der Finanzierung. Ver-
kauferdarlehen zeigen das Vertrauen des Verkdufers in sein Unternehmen und seinen
Nachfolger und vermindern den Fremdkapitalbedarf.

Sowohl der Bund als auch das Land Hessen gewéhren Unterstiitzung in Form von For-
derprogrammen, wie z. B. zinsglinstigen Darlehen, Nachrangdarlehen, Blrgschaften,
Beteiligungskapital und Zuschissen. Diese konnen den Start und die Fortflihrung des
Unternehmens erleichtern.

Gesprach mit dem Kreditinstitut

Wesentlicher Partner bei der Finanzierung einer Ubernahme ist die Hausbank des
Nachfolgers oder die Hausbank des Verkdufers. Fiir die Beantragung von Hausbank-
krediten oder 6ffentlichen Finanzierungshilfen wird ein fundiertes Konzept (Busi-
nessplan) bendtigt. Eine tiberzeugende und qualifizierte Nachfolgerpersénlichkeit,
Sicherheiten und angemessenes Eigenkapital sollten vorhanden sein.

Folgende Punkte sind bei den Gesprachen mit Kreditinstituten zu beachten:

= Inder Regel ist der Gesprachspartner nicht derjenige, der allein tber eine Kredit-
vergabe entscheidet. Je nach den internen Richtlinien und der GréBenordnung
entscheiden mehrere Personen zusammen Uber den Kredit. \Versuchen Sie, auch die
weiteren Entscheidungstrager personlich kennenzulernen.

= Offene Gesprache bauen Vertrauen auf. Deshalb sollten auch kritische Punkte des
Vorhabens angesprochen werden. Das Kreditinstitut stellt diese friiher oder spater
sowieso fest. Dann kdnnte das Vertrauensverhaltnis aber schon beeintrachtigt
sein.

= Essollte moglichst friih, aber gut vorbereitet und mit aussagekraftigen Unterla-
gen, mit den Kreditinstituten gesprochen werden. Denn eine faire Partnerschaft
bedeutet auch, dem anderen Gestaltungsspielraume zu geben. Um WahImdglich-
keiten und Vergleichsangebote zu haben und um die Abhdngigkeit zu reduzieren,
sollten mindestens zwei Kreditinstitute angesprochen werden, darunter die bishe-
rige Hausbank des Unternehmens.

Welche Empfehlungen gibt es fiir Kreditgesprache?

Selbst Initiative ergreifen: Der Akteur ist zumeist im Vorteil

Griindliche Vorbereitung: Der erste Eindruck pragt die Gesprache

Angemessener Gesprachsrahmen: Terminabsprache und -treue

Selbstbewusst auftreten: Dabei aber Realist bleiben

Verhandeln: Verhandlungsgeschick zeichnet einen umsichtigen Unternehmer aus
Mit der Ubernahme vertraute Steuer- oder Unternehmensberater kénnen beglei-
tend beim Bankgesprach hinzugezogen werden

Einladung zur Betriebsbesichtigung: Die Hausbank bendtigt den Eindruck vor Ort,
um sich ein klares Bild verschaffen zu kénnen

= Protokoll erstellen: Damit alle Beteiligten denselben Kenntnisstand haben

Hausbankkredite oder Forderdarlehen werden nur gegen ausreichende Sicherheiten
zur Verfligung gestellt. Der Nachfolger muss sein verfligbares Eigenkapital einbringen,
das fUr die beabsichtigte Finanzierung angemessen sein sollte. (mindestens 10 - 20 %).

Folgende Sicherheiten sind méglich:

m  Hypotheken, Grundschulden, Wertpapiere, Lebensversicherungen (mit entspre-
chendem Riickkaufswert)

m  Sicherungsiibereignung der angeschafften Gegenstande (Maschinen, Einrichtun-
gen und Warenbestande); diese miissen allerdings durch Ihre Bank bewertet wer-
den, was zu erheblichen Abschldgen gegeniiber den Anschaffungswerten fiihren
kann.

Selbst wenn die Zahlen des zu Gbernehmenden Betriebes flr sich sprechen und der
Kaufer nachhaltig seine personliche Kompetenz und die Zukunftsaussichten unter
Beweis gestellt hat, wird die Bank be- und verwertbare Sicherheiten verlangen. Auch
hier ist die Vorbereitung wichtig. Welche Sicherheiten kdnnen und sollen aus dem
privaten Bereich eingebracht werden? Welche Sicherheiten kdnnen aus dem Vermé-
gen des Unternehmens zur Verfligung gestellt werden? Es sollte Klarheit Gber den
Wert dieser Sicherheiten bestehen. Hierbei kdnnen Steuerberater oder entsprechende
Sachverstandige unterstitzen. Sollten die Sicherheiten fiir die geplante Kredithéhe
nicht ausreichen, kénnen Nachrangdarlehen der KfW, Beteiligungen, Blirgschaften der
Blirgschaftsbank Hessen oder Landesbirgschaften beantragt werden. Auch der Ver-
kdufer kann Sicherheiten geben oder einen Teil der Finanzierung als Verkduferdarlehen
zur Verfligung stellen.
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Vorbereitung auf ein Bankgesprdch:
e Offene Gespréchsfihrung -
schafft Vertrauen.
e Gutvorbereitet in das Gesprdch gehen.
e Aussagekrdftige Unterlagen vorlegen.
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Tipp >~.

Verkduferdarlehen signalisieren der Bank
Sicherheit und verringern den Finanzierungsan-
teil der Bank.

Priifen Sie vor Abschluss eines Kreditvertrages
die anfallenden Kreditnebenkosten!

Was kann der Kdufer bei einer Kreditabsage tun?

= Ergriinden der Ursache! Waren es Zweifel an der Unternehmerqualifikation, an den
wirtschaftlichen Verhaltnissen, an der Branchenprognose oder waren es unzurei-
chende Sicherheiten?

= Uberpriifen der bestehenden Finanzierungsstruktur! Kann der Kaufpreis bzw.
dessen Finanzierung so angepasst werden, dass die Bank das Vorhaben begleiten
kann? Kann z. B. der Altinhaber Uber ein Verkduferdarlehen an der Finanzierung
beteiligt werden - dies verringert den Finanzierungsanteil der Bank und signa-
lisiert ihr gleichzeitig mehr Sicherheit, da der Altinhaber von der Chance fiir ein
erfolgreiches Fortbestehen des Unternenmens lberzeugt ist.

= Verhandeln mit anderen Banken! Haufig spielen subjektive Faktoren eine wesent-
liche Rolle bei einer Kreditentscheidung. Auch das bestehende Kreditportfolio der
Bank kann ausschlaggebend sein, z. B. weil bestimmte Verteilungsquoten aus dem
Risikomanagement Uber verschiedene Branchen eingehalten werden missen.

Wovon sind die Kosten fiir ein Kaufdarlehen abhangig?

Die Zinshéhe ist zumeist risikoabhdngig. Die Kosten eines Kredits werden von meh-
reren Faktoren beeinflusst. Vor Abschluss eines Kreditvertrags sollten deshalb die
Kreditnebenkosten geprift werden. Hierzu werden Informationen tber den Zins- und
Auszahlungssatz, die Laufzeit sowie die Anzahl und Félligkeit der Raten bendtigt. Au-
Berdem sollten Informationen Uber die Hohe von Bereitstellungszinsen und Kreditpro-
visionen, Bearbeitungsgebihren sowie Kontofiihrungskosten eingeholt werden.

Was priift die Bank zum Erhalt eines Darlehens?

Die Banken oder Sparkassen priifen den Kreditwunsch u.a. unter folgenden Aspekten:

= Qualifikation und persénliche Verhaltnisse, Kreditwiirdigkeit des Kreditnehmers?

= Was produziert oder vertreibt das Unternehmen? Branchen- und Unternehmensri-
siken

= Plausibilitdt, Nachvollziehbarkeit und Realisierbarkeit der Umsatz- und Ertragser-

wartung?

Angemessenheit des Kaufpreises?

Hohe des Eigenkapitals?

Bisherige Kontoftihrung (Geldbewegungen, Zahlungsweise etc.)?

Kapitaldienstfahigkeit (kénnen Tilgung und Zinszahlungen innerhalb der Laufzeit

erbracht werden)?

8 IHK: Die erste Adresse

Serviceleistungen der Industrie- und Handelskammern in Hessen

Die Nachfolgeplanung in Familienunternehmen wird leider allzu oft vernachlassigt.
Dabei ist die Ubertragung auf den Nachfolger von grundsatzlicher Bedeutung fiir den
dauerhaften Bestand eines Unternehmens und bedarf daher einer gezielten und sorg-
faltigen Vorbereitung. Auch fiir den Ubernehmer, der haufig am Anfang einer unter-
nehmerischen Laufbahn steht, ergeben sich nicht nur Chancen, sondern auch Risiken.
Das breit gefacherte Service- und Beratungsangebot der Industrie- und Handelskam-
mern hilft, diese Hirden zu Uberwinden. Die IHKs unterstiitzen sowoh!l den Unterneh-
mensinhaber bei der Ubergabe als auch potenzielle Nachfolger bei der Ubernahme.

Praxisnahe Informationen und vielféltige Beratungen

Einen ausfihrlichen Einstieg in das Thema bieten detaillierte Broschiiren und spezi-
fische Merkblatter der IHKs, die mit vielen Tipps und Hinweisen die Vorgehensweise
bzw. wichtige Entscheidungsfelder bei einer Unternehmensiibergabe aufzeigen, sowie
Workshops und Seminare. Auch in Einzelgesprachen informieren die IHKs Unter-
nehmensinhaber und Nachfolger vertraulich tber die wesentlichen Aspekte eines
Generationswechsels. Bei dieser Erstberatung werden die relevanten Themen sowie
etwaige Problemfelder und der daraus resultierende Handlungsbedarf aufgezeigt und
Ratschldage zum weiteren Vorgehen gegeben.

Unternehmensborse ,nexxt-change”

Auch bei der Anbahnung und Vermittlung von Kontakten leisten die Industrie- und
Handelskammern fundierte Hilfestellung. Die bundesweite Unternehmensborse
Jnexxt-change” (www.nexxt-change.org) hat das Ziel, fir bestehende Unternehmen
Nachfolger und tatige Teilhaber zu vermitteln und bietet aktive Unterstiitzung im
Nachfolgeprozess. ,nexxt-change"” wendet sich zum einen an Unternehmer, die einen
Nachfolger oder aktiven Teilhaber suchen (Angebote). Zum anderen steht sie Inter-
essenten offen, die ein Unternehmen tbernehmen oder sich daran beteiligen wollen
(Gesuche). Die Offerten kénnen von den Anbietern bzw. Nachfragern bei der jeweiligen
IHK aufgegeben oder direkt online in die Unternehmensbdrse eingetragen werden.
Die Inserate werden anonymisiert, so dass der Namensschutz gewahrleistet bleibt.
Die Teilnahme an ,nexxt-change" ist kostenlos.
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Uber detaillierte Broschiiren, Checklisten, Veran-
staltungen zum Thema Unternehmensiibergabe
berdt Sie Ihre értliche IHK.

Oder vereinbaren Sie einen persénlichen
Beratungstermin.
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Ilhre personlichen Ansprechpartner

Hessische Industrie- und Handelskammern

Industrie- und Handelskammer
Darmstadt

Astrid Hammann

RheinstraBBe 89

64295 Darmstadt

. 06151 871-0

@ info@darmstadt.ihk.de

2 www.darmstadt.ihk.de

Industrie- und Handelskammer
Frankfurt am Main

Stefan Miller

Borsenplatz 4

60313 Frankfurt am Main

. 069 2197-0

@ info@frankfurt-main.ihk.de
2 www.frankfurt-main.ihk.de

Industrie- und Handelskammer
Fulda

Martin Rath

HeinrichstraBe 8

36037 Fulda

. 0661 284-0

@ info@fulda.ihk.de

2 www.ihk-fulda.de

Industrie- und Handelskammer
GieBen-Friedberg

Beate Hammerla

Goetheplatz 3

61169 Friedberg

. 06031 609-0

@ zentrale@giessen-friedberg.ihk.de
2 www.giessen-friedberg.ihk.de

Industrie- und Handelskammer
Hanau-Gelnhausen-Schliichtern
Andreas Kunz

Am Pedro-Jung-Park 14

63450 Hanau

. 06181 9290-0

@ info@hanau.ihk.de

£ www.hanau.ihk.de

Industrie- und Handelskammer
Kassel-Marburg

Carsten Heustock
KurfiirstenstraBe 9

34117 Kassel

. 0561 7891-0

@ info@kassel.ihk.de

£ www.ihk-kassel.de

Industrie- und Handelskammer
Lahn-Dill

Armin Kuplent

Am Nebelsberg 1

35685 Dillenburg

02771 842-0

@ info@lahndill.ihk.de

£ www.ihk-lahndill.de

Industrie- und Handelskammer
Limburg

Jan-0Oke Schondlinger
WalderdorffstraBe 7

65549 Limburg

. 06431 210-0

@ info@limburg.ihk.de

2 www.ihk-limburg.de

Industrie- und Handelskammer
Offenbach am Main

Holger Winkler

Frankfurter StraBe 90

63067 Offenbach am Main

. 069 8207-0

@ service@offenbach.ihk.de

£ www.offenbach.ink.de

Industrie- und Handelskammer
Wiesbaden

David Bothur

WilhelmstraBe 24 - 26

65183 Wiesbaden

. 0611 1500-0

@ info@wiesbaden.ihk.de

£ www.ihk-wiesbaden.de
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