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Unser Redaktionsteam besteht aus 4 Menschen und einer Lektorin mit unterschiedlichen Schreibstilen.

Wir haben uns bewusst entschieden, diese Schreibstile nicht anzugleichen, um den individuellen Charakter zu erhalten.



1. DIE UNTERNEHMENSNACHFOLGE FRUHZEITIG PLANEN

So sichern Sie Vermdgen und Arbeitsplatze

27.000 Familienunternehmen mit zusammen fast 400.000 Beschéftigten werden nach einer Untersuchung des Instituts fir Mittelstandsfor-
schung (IfM) Bonn jedes Jahr ,lbergabereif”: Sie miissen aus den unterschiedlichsten Griinden ihren wirtschaftlichen Fortbestand sichern.
Haufigster Grund ist in zwei Dritteln aller Félle das Alter der Inhaberin oder des Inhabers; das trifft auf jahrlich 18.000 Unternehmen mit rund

270.000 Beschéftigten zu.

Viele Unternehmer unterliegen dabei einem riskanten Trugschluss.
Sie meinen, wenn sie sich selbst - endlich - zu einer Ubergabe ihrer
Firma durchgerungen haben, stiinde ein qualifizierter Nachfolger
bereits in den Startléchern.

Das sehen erfahrene Berater realistischer: Als Hauptgrund fiir eine
gescheiterte Firmennachfolge geben fast alle an, der Seniorchef
habe sich,zu spat” mit der Nachfolgethematik befasst.

Friihzeitig planen
Warum ist das wichtig? Sie stellen dadurch sicher,

«  dass Sie ausreichend Zeit haben, um einen geeigneten Nachfol-
ger zu finden,

«  dass kein Investitionsstau entsteht, der den Unternehmenswert
mindert,

«  dass wichtige Entscheidungen nicht unter Zeitdruck getroffen
werden missen,

« dass der Nachfolger sich — im Idealfall noch Gbergangsweise
vom Seniorchef begleitet — griindlich mit der Firma (und ihren
Kunden) vertraut machen kann.

Es geht dabei um so viel. Aus Unternehmenssicht um die Sicherung
des Fortbestands, Know-hows und der Arbeitsplatze. Aus Unterneh-
mersicht um die Sicherung des personlichen Lebenswerks. Und wer
seine Nachfolge friihzeitig regelt, kann die Weichen in seinem Sinn
stellen — auch fiir seine Erben.

Wie lange hat es gedauert, bis Sie Ihr Unternehmen aufgebaut
haben?

3 bis 5 Jahre dauert es in der Regel, bis die Existenzgriindungsphase
Uiberstanden ist und alles wie geplant lauft.

Und genau das ist auch der Zeitraum, den Sie einplanen sollten,
wenn Sie Ihr Unternehmen (ibergeben oder verkaufen wollen. Je
weniger Druck und Zwang dahinter steht, desto sorgféltiger kdnnen
Sie die Vorbereitungen und die Auswabhl eines geeigneten Nachfol-
gers treffen.

Es gibt zwar keinen objektiv ,richtigen” Zeitpunkt fiir eine Unterneh-
mensiibergabe. Aber je besser das Unternehmen lauft, desto attrak-
tiver ist es nattirlich fiir einen Nachfolger.

Entsprechend der Ratingkriterien von Banken sollte die Nachfolge
bis zum 55. Lebensjahr geklart sein. Leider sehen viele Unterneh-
mer in diesem Alter noch keine Notwendigkeit, weil sie sich in der
Blute ihres Lebens befinden und den Gedanken an Nachfolge in
weiter Ferne sehen. Ab flinfzig Jahren sollte dennoch beim Unter-
nehmer feststehen, ob eine familieninterne Nachfolge moglich ist
oder spater ein Verkauf ansteht. Dann kénnen innerhalb von 3 bis 5
Jahren verbindliche Entscheidungen getroffen, Regeln und Projekt-
plan vereinbart und ein angemessener Zeitpunkt zur Einarbeitung
berticksichtigt werden.

Ubergabegrund: ,unerwartet”

Zu spatist es jedes Jahr auch fiir jene 15% der Familienunternehmen,
die,unerwartet” ibergeben werden miissen. Denn in rund 4.000 Be-
trieben erleidet der Firmenchef einen Unfall, erkrankt schwer oder
stirbt — ein Schicksal, das einen Unternehmer in jedem Alter treffen
kann. Dass in einem solchen Fall unerwarteter Geschaftsunfahigkeit
die Kinder, die Ehefrau oder die Verwandtschaft ,es schon richten”
werden, ist ein Irrtum. Denn eine automatische (geschéftliche) Ver-
tretung auf Grund von Ehe oder Verwandtschaft kennt das deutsche
Recht nicht.

Keine automatische Vertretung

Niemand vertritt ,automatisch” einen anderen, der seine Belange
selbst nicht mehr wahrnehmen kann: In einem solchen Fall bestimmt
das Vormundschaftsgericht einen — vertrauten oder auch fremden -
Betreuer. GmbH-Geschéftsfiihrer oder Prokuristen eines Handelsge-
werbes verlieren mit Eintreten der Geschéftsunfahigkeit ihre Organ-
stellung bzw. ihre Prokura. Bei erlaubnispflichtigen Gewerben kann
der Gewerbebetrieb infolge Geschéaftsunfahigkeit untersagt werden.

Unternehmer verdrangen offensichtlich die latente Gefahr unvorher-
sehbarer Ereignisse in der Geschéftsfiihrung. Es wird geschatzt, dass
nur gut die Halfte aller Unternehmer in Deutschland iberhaupt eine
geregelte Stellvertretung hat.

Ganz trlbe sieht es hier mit der Nachfolgeplanung aus. So zeigen
Erhebungen, dass nur gut ein Viertel der Firmenchefs die Nachfolge
geregelt haben (z. B. durch Testament oder Erbvertrag). Unterneh-
merischer Weitblick sieht anders aus.




Notfallplanung

Seien Sie fiir den Fall der Flle vorbereitet und priifen Sie folgende
Punkte kritisch:

Rechtliche Absicherung

«  Besteht ein Ehevertrag?

«  Was passiert im Falle einer Scheidung?

«  Wurde ein Testament/Erbvertrag gemacht?

« Wenn ja, entspricht der Inhalt noch den gewiinschten Zielen
der aktuellen Lebenssituation?

«  Was steht im Gesellschaftsvertrag?

« Ist die Erbregelung im Gesellschaftsvertrag mit Testament oder
Erbvertrag abgestimmt?

Unternehmerische Absicherung

. Existiert ein Betriebshandbuch?

- Sind Stellvertretungen geregelt?

. Existieren Vollmachten?

. Mit anderen Worten: Lauft der,Laden” auch ohne Sie?

2. DEN PASSENDEN NACHFOLGER FINDEN

Finanzielle Absicherung

+  Lebensversicherungen

«  Altersversorgung des Seniors

+  Finanzielle Absicherung der Familie im Notfall (z. B. Berufs-
unfahigkeitsschutz)

Uberlassen Sie hier nichts dem Zufall. Gern erstellen wir mit lhnen
gemeinsam lhren individuellen ,Erste-Hilfe-Ordner” bzw. ,Notfall-
ordner”.

Fazit: Planen Sie 3 bis 5 Jahre Vorlaufzeit ein, um alle Aspekte aus-
fuhrlich abzuwégen und fundierte Entscheidungen zu treffen.

Formulieren Sie schriftlich fiir sich und lhre Familie die Ziele, die Sie
mit der Ubergabe verfolgen. Erstellen Sie dazu einen Projektplan un-
ter folgenden 5 Aspekten: Personenbezogen / Rechtlich / Betriebs-
wirtschaftlich / Steuerlich / Finanziell

Machen Sie zusatzlich einen Notfallplan, um bei unerwarteten Ereig-
nissen gewappnet zu sein.

Ein ganz spannender Prozess im Leben eines jeden Unternehmers ist die Ubergabe seines Unternehmens an einen Nachfolger oder

Nachfolgerin.

Immerhin geht es fiir viele um das Lebenswerk, in das sie viel Herzblut gesteckt haben. Versténdlicherweise mochte der Unternehmer sein
Unternehmen am Ende seiner eigenen Unternehmertatigkeit an den besten Nachfolger weitergeben. Emotionale Faktoren spielen bei der
Auswahl deshalb oft eine grofere Rolle als der zu erzielende Verkaufspreis.

Oft sind es diese emotionalen Griinde, die Unternehmer zu lange auf
den ,richtigen” Zeitpunkt warten lassen, bis sie sich auf die Suche
begeben. Zwischen Entschluss / Einsicht die Nachfolge einzuleiten
und den geeigneten Nachfolger zu finden kann deshalb einige Zeit,
wenn nicht sogar bis zu 5 Jahre vergehen.

Zeigen Sie Weitblick: denn wer hier zu spét losldsst, lauft auch Ge-
fahr eine,Ehrenrunde” drehen zu miissen und den Ubergabeprozess
weiter zu verzégern, wenn es beim ersten Nachfolger nicht auf An-
hieb klappt.

Welcher Personenkreis steht als Nachfolger zur Verfiigung?

«  Externe Personen (Management buy in)
«  Personen aus dem Unternehmen (Management buy out)
«  Ausder eigenen Familie

Die hier gewéhlte Reihenfolge ergibt sich aus der Erfahrung, wie
leicht bzw. schwierig sich der Ubergabeprozess in den einzelnen Va-
rianten gestaltet.

Externe Personen (Management buy in)

Die Suche nach einem externen Nachfolger kann unter Umstanden
auch langer dauern. Da jedoch personliche Beziehungen zwischen
Abgeber und Ubernehmer in der Regel keine groB3e Rolle spielen, ist
der Markt sehr gefachert, der als Mittler zwischen Verkaufer und Kadu-
fer zur Verfiigung steht.

Als Kandidaten oder Makler kommen folgende Personen oder Me-
dienin Frage:

«  Geschéftspartner, die sich u.U. eine Erweiterung oder
Abrundung ihres Geschaftsmodells vorstellen  kdnnen.
Hier ist insbesondere an Kunden aber auch an Lieferanten zu
denken oder sogar Mitbewerber,

«  Verbande, Berufskammer oder auch Handwerksinnungen fiih-
ren ebenfalls Interessenten zusammen,

« Nachfolgebdrsen, wie z.B. die Plattform www.nexxt-change.
org Die eigene Erfahrung zeigt, dass dieses Medium innerhalb
kurzer Zeit die beiden Parteien zusammenfihren kann,

e Makler oder im englischen M&A Berater (Mergers & Ac-
quisitions). Beachten Sie hier, dass die abgebende Person,
aber auch der Ubernehmer den geeigneten Makler finden.
Auch der eigene langjdhrige Steuerberater oder Rechtsanwalt
hat u.U. Erfahrung in diesem Bereich, muss sich jedoch immer
die Frage der Parteilichkeit stellen lassen.

«  Personalberater vertreten im Regelfall einen Kaufinteressen-
ten. Fir den Verkdufer ist ein Personalberater der richtige An-
sprechpartner, wenn der Erwerber zundchst Erfahrung im zu
Ubernehmenden Unternehmen sammeln soll.

«  Printmedien kdnnen auch in der heutigen Zeit noch ein Medi-
um darstellen, um sein Unternehmen zu verduBern.

Vertrauen Sie bei den Personen oder Medien, die lhnen hier helfen
konnen auf Ihre Erfahrung und Intuition.

Kommen externe Personen als Nachfolger in Frage, so werden die-
se das zu Ubernehmende Unternehmen auf Herz und Nieren priifen
(Due Dilligence). Hierauf gehen wir in Punkt 5 noch ein.

Neben den rein rechtlichen und steuerrechtlichen Priifungen spielt
ein weiterer Aspekt eine wichtige Rolle: ob der Erwerber je nach Art
der Kaufpreiszahlung die fachliche und Fihrungskompetenz hat,
das zu erwerbende Unternehmen auch zu leiten. Diese Kompetenz
hat immer dann eine grof3e Bedeutung, wenn der Kaufpreis z.B. in
Raten gezahlt wird. Aber auch ein finanzierendes Kreditinstitut wird
die fachliche und die Fiihrungskompetenz des Erwerbers kennen
wollen.



Nicht selten scheitern auch die Ubergabebemiihungen, weil die In-
teressen zwischen Ubergeber und Ubernehmer zu weit auseinander-
liegen: Dies kann z.B. der Kaufpreis sein, aber auch das Verhaltnis zu
den Mitarbeitern, Kunden und Lieferanten.

Schalten Sie Im Rahmen eines externen Ubergabeprozesses bereits
zu Beginn Fachleute ein, damit der Ubergeber in rechtlicher Hinsicht
abgesichert ist und damit keine Geschéftsinformationen genutzt
werden, um einen Wettbewerbsvorteil zu erzielen. Dies gilt insbe-
sondere, wenn ein Mitbewerber als Kaufinteressent angesprochen
wird.

Personen aus dem Unternehmen (Management buy out)

Fehlt ein geeigneter Nachfolger aus der eigenen Familie, bevorzu-
gen insbesondere Alleineigentiimer ihr Unternehmen an langjdhrige
Mitarbeiter zu tibergeben. Hier kann der Ubergeber und u.U. auch
ein finanzierendes Kreditinstitut die Fahigkeiten und Kenntnisse des
Ubernehmers bereits einschatzen.

Der Vorteil einer solchen Unternehmensnachfolge liegt auf der
Hand: vertrauliche Unterlagen missen nicht fremden Personen
oder Wettbewerbern zur Verfligung gestellt werden. Insbesondere
in wirtschaftlich schwierigen Situationen ist es hdufig so, dass der
Ubernehmende Mitarbeiter die méglichen Stellschrauben kennt und
die Lage des Unternehmens besser einschdtzen kann als ein externer
Erwerber.

Zwischen Ubergeber und Ubernehmer sind in einem solchen Fall des
Management buy out die kiinftigen Aufgabenbereiche eindeutig
abzugrenzen. Insbesondere ist zu kldren, inwieweit der Ubergeber
nach der Ubergabe noch fiir das Unternehmen titig ist.

Wird der Ubergabeprozess stufenweise durchgefiihrt, z.B. durch eine
sukzessive Ubertragung der Anteile, sind bereits beim ersten Betei-
ligungsschritt klare Regelungen Uber die kiinftige Kaufpreisfindung
wichtig. Der Nachfolger wird selten bereit sein, seinen unternehme-
rischen Erfolg (kiinftige Mehrgewinne) nochmals an den VerduRerer
zu vergiten. Neben der klaren Aufgabenteilung bei einem Stufen-
modell ist auch die Frage der Arbeitsleistung und Vergiitung zwi-
schen Ubergeber und Ubernehmer zu beantworten. Stellen Sie im
Vorfeld eines solchen Stufenmodells einen langfristigen Investitions-
plan zwischen Erwerber und Ubergeber auf, um Konflikte iber die
technische Ausrichtung des Unternehmens zu minimieren.

Ebenso hat es sich als vorteilhaft erwiesen in gesellschaftsvertrag-
lichen Regelungen eine Mediationsklausel aufzunehmen, solange
Ubergeber und Ubernehmer das Unternehmen gemeinsam fiihren.
Dies giltinsbesondere dann, wenn der Erwerber noch nicht die Mehr-
heit der Stimmrechte in der Gesellschafterversammlung innehat.

Nachfolger aus der eigenen Familie

Eigentlich eine wunderbare Sache: Eine Familie ist mit ihrem Unter-
nehmen personlich verbunden und identifiziert sich damit. Die Fa-
milie versteht sich selbst als die Firma. Das Unternehmen tragt zum
Wohlstand der Familie bei.

Insbesondere in Familienunternehmen wird der Nachfolger oder die
Nachfolgerin im Kreise von Familienmitgliedern gesucht. Wenn hier
von Familienmitgliedern die Rede ist, so wollen wir den Kreis auf die
eigenen Kinder als Nachfolger beschranken.

Erstin der 2. oder 3. Generation von Familienunternehmen kommen
Familienmitglieder als Nachfolger in Betracht, die nicht mehr Kinder
oder Geschwister sind.

Ein grofB3er Teil der Wechsel an der Spitze in Familienunternehmen
erfolgt durch Schicksalsschldge und damit unerwartet (Krankheit,
Streitigkeiten, Scheidung, Berufsunfahigkeit, Tod u.a.). Jetzt muss die
Nachfolge sehr schnell erfolgen. Ein ganz wichtiger Baustein dieser
ungeplanten Nachfolge ist, dass es Notfallpldne und Regelungen in
Form von Gesellschaftsvertrdagen, Testamenten und Unternehmens-
vollmachten gibt, die ein Weiterfiihren des Familienunternehmens
Uiberhaupt ermoglicht.

Legen Sie lhr Augenmerk ebenso auf die geplante Nachfolge.

Sehr viele Familienunternehmen befassen sich (zu) spat mit der
Nachfolgeregelung. Dies gilt insbesondere fiir die Unternehmens-
griinder. Auch wenn der Nachfolger bereits im Unternehmen tatig
ist, so gibt es nicht selten Ubergeber, die noch lange das Steuer in
der Hand behalten und nicht loslassen konnen. Als allseits bekanntes
Beispiel sei die Nachfolge im Familienunternehmen Wagner auf dem
griinen Higel in Bayreuth genannt. Erst im April 2008 erklarte sich
Wolfgang Wagner mit 88 Jahren bereit seine Tochter (63) und deren
Halbschwester als Nachfolger zu akzeptieren.

Die fundamentalen Voraussetzungen fiir eine gelungene Unterneh-
mensiibergabe in einem Familienunternehmen sind Verantwortung
Uibergeben und libernehmen, sowie Vertrauen schenken und for-
dern.

Somit ist der zentrale Punkt der Unternehmensnachfolge an Famili-
enmitglieder die ,Verantwortung vertrauensvoll” zu Gibergeben und
zu Ubernehmen. Manchmal fehlt es an Vertrauen, weil der Senior
befiirchtet die Kontrolle zu verlieren. Deshalb ist es so wichtig, die
Erwartungshaltung aller Beteiligten vorab zu klaren.

Es geht um drei Verantwortungsbereiche:

1. Die wirtschaftliche Verantwortung

2. Die soziale Verantwortung (Verantwortung fiir die Familie und
die Mitarbeiter) und

3. Die personliche Verantwortung

VerANTWORTung bedeutet im wortlichen Sinne, auf die Herausfor-
derung der Unternehmensfiihrung Antworten zu geben. Ebenso hat
Vertrauen mit sich trauen und etwas wagen zu tun.

Vertrauen muss in diesem Prozess wachsen und auch verdient wer-
den konnen.

Bei der Nachfolge durch eigene Kinder spielt eine besondere Ge-
mengelage eine Rolle. Der abgebende Unternehmer ist hier in ver-
schiedenen Rollen auf dem Spielfeld unterwegs:

. als Vater (Familie)
« als Unternehmer (Geschaftsfiihrer) und
- als Eigentiimer (Gesellschafter)

Dieses Modell stammt von Fritz B. Simon, der am Wittener Institut fir
Familienunternehmen tétig war.



Der Ubergeber muss sich dariiber im Klaren sein, in welcher Rolle
er z.B. zum Ubernehmer spricht. Als Vater, obwohl er sich im Unter-
nehmen befindet; oder als Unternehmer, obwohl er am heimischen
Kiichentisch sitzt.

Allein die Tatsache, dass sich die Wissenschaft mit dem Thema Dy-
namik in Familienunternehmen beschaftigt, macht deutlich, wie
schwierig die Nachfolge in Familienunternehmen ist. Es geht eben
nicht nur um Sachkldrung, wie beim Verkauf an Externe, sondern
auch um sehr personliche Folgen. Deswegen ist es verstandlich, dass
viele Familienunternehmer diese Klarungen vor sich her schieben.

Auch bei der Ubergabe und Ubernahme der Unternehmensfiihrung
in Familienunternehmen spielt der Preis eine sehr gro3e Rolle. Ne-
ben der monetaren Bedeutung ist aber auch der emotionale Preis zu
berticksichtigen.

3. DIE BRAUT SCHMUCKEN

Vorbereitungen im Unternehmen

Fragen zum Thema Gleichbehandlung von Kindern und Gerechtig-
keit, wenn z.B. nur ein Kind die Nachfolge im Unternehmen antritt,
bergen weiteres Konfliktpotenzial.

Fazit: Denken Sie daran, dass die Unternehmens-Nachfolge inner-
halb der Familie mit sehr vielen Emotionen einhergeht. Eine gerech-
te Regelung bedeutet nicht, dass alle Kinder gleich behandelt wer-
den kdnnen.

Versuchen Sie frithzeitig durch Kommunikation mit allen am Nach-
folgeprozess Beteiligten und externe Begleitung Streit zu vermeiden.

Je erfolgreicher und zukunftsfahiger lhr Unternehmen bis zum Verkauf ist, desto mehr profitieren Sie von den laufenden Gewinnen und dem

daraus resultierenden Verkaufspreis.

Nicht alle Gibergabefdhigen Unternehmen haben ihr ganzes Potenti-
al erreicht und fiir manche stellt sich die Frage:

,Wie kann ich mein Unternehmen so verandern, dass ich es gut ver-
kaufen kann?”

Manchmal zeigt sich im unternehmerischen Alltag eine andere He-
rangehensweise. Hier werden Unternehmen nicht immer auf den
Prifstand gestellt. Es gibt zu wenig betriebswirtschaftliche Analyse,
die oft mit einer einseitigen Kostenfixierung verbunden ist. Zudem
gibt es kaum Zeit fiir strategische Planung und Ideen fiir Innovati-
onen. Meist bleibt durch das Alltagsgeschéft die zukunftsfahige Aus-
richtung auf der Strecke und man lebt zu oft mit einer zu geringen
Profitabilitat.

Die Attraktivitat des Unternehmens hat Einfluss auf
«  den Kaufpreis

+  Anzahl der Interessenten
«  die Finanzierungsmdoglichkeiten

Es gibt 4 Bereiche im Unternehmen, die Sie durch strategische Pla-
nung beeinflussen kénnen:

Kunden

Die vier
Bereiche des
Unternehmens

A At Organisation

Mitarbeiter



So sehen SIE Ihr Haus...

1. Erfolg
A. Kosten- und Liquiditatsoptimierung

Zur Steigerung des Unternehmenswertes miissen die Kosten- mit
der Umsatzseite in Einklang gebracht werden. Eine wettbewerbs-
fahige Kostenstruktur reicht allein nicht aus, um sich am Markt zu
behaupten. Eigenschaften wie Qualifikation und Motivation von
Management und Mitarbeitern, Kundenorientierung, Liefer- und
Innovationsfahigkeit spielen eine bedeutende Rolle. Unrentable Ge-
schaftsfelder sollten abgestoen werden.

Maoglichkeiten gibt es auch im Bereich Working-Capital Ihres Unter-
nehmens, definiert als Differenz von kurzfristigem Umlaufvermégen
(liquide Mittel, Kundenforderungen, Vorrate, etc.) abzliglich kurzfri-
stigem Fremdkapital (Lieferantenverbindlichkeiten, Kontokorrent-
kredite, etc.). Es sollte unbedingt positiv sein und moglichst 30 — 50%
des Umlaufvermdgens betragen. Jede Verbesserung dieser Unter-
nehmenskennzahl fiihrt zu einer Optimierung der Kapitalstruktur
und der Mittelverwendung Ihres Unternehmens sowie zu einer Er-
tragsoptimierung. Steigende Cashflows (Zahlungsmitteliiberschisse
einer Periode) und somit eine starkere Innenfinanzierungskraft sind
die Folge.

B. Eigenkapitalquote

Stehen Sie als Unternehmer vor der Wahl, das Unternehmen mit Ei-
gen- oder Fremdkapital auszustatten, sollten Sie neben betriebswirt-
schaftlichen Aspekten auch die Wirkung der Finanzierung auf einen
evtl. geplanten Unternehmensverkauf oder auf die Erbschaftsteuer
im Blick haben.

Somit ergibt sich im Rahmen einer gesamtheitlichen Steuerbetrach-
tung grundsatzlich die Empfehlung, rechtsformunabhéngig das Un-
ternehmen mit so viel Eigenkapital wie méglich auszustatten.

Zur Erhohung des Eigenkapitals gehdren z. B. die Zufiihrung von
Gesellschafterdarlehen durch Rangriicktritt und die Erhéhung des
Stammbkapitals.

Um die Eigenkapitalquote hoch zu halten, kdnnen bilanzpolitische
MaBnahmen sinnvoll sein, wie z.B. die Verrechnung von Forderungen
und Verbindlichkeiten bzw. durch Entnahme oder Abschreibung von
alten, ungenutzten Wirtschaftsgtitern des Anlagevermégens. Diese
Empfehlung wirkt sich positiv auf die Eigenkapitalquote aus und ver-
schafft einen einfacheren Uberblick.

2. Kunden

Kundenorientierung und Umsatz stehen im engen Zusammenhang.
Die Verbesserung des Kundenstammes, sowie attraktive Dienstlei-
stungen und Produkte, die den Bedirfnissen des Kunden entspre-
chen, bewirken eine positive Umsatzentwicklung.

Wichtige Ansatzpunkte fur die Umsatzsteigerung sind die Marke-
tingeffizienz, die Optimierung der Vertriebsorganisation sowie Prei-
se und Konditionen. Um Wachstum zu erzielen, sollten regelmafig
neue Dienstleistungen und neue Produkte entwickelt werden.

..so der Kaufer...

0=

..o die Bank...

Fir eine Umsatzsteigerung durch Realisierung von Wachstum-
spotenzialen empfiehlt sich in gréBeren Unternehmen die Durchfiih-
rung der sogenannten S.W.0.T.-Analyse. (SWOT steht fiir Strengths =
Starken, Weakness = Schwachen, Opportunities = Chancen, Threats
= Risiken). Mit diesem Instrument identifizieren Sie Ihre innerbetrieb-
lichen Starken und Schwéchen sowie die umweltbedingten Chancen
und Risiken. Die sorgfaltige Anwendung kann grof3e Auswirkungen
auf lhren Unternehmenserfolg haben. Dabei ist die Kundenorientie-
rung von herausragender Bedeutung.

3. Mitarbeiter

Gut ausgebildete und mit neuen Technologien vertraute Mitarbeiter
sind ein Indikator fiir die Zukunftsfahigkeit des Unternehmens.

In Zeiten des Fachkrdftemangels ist die Bindung der Mitarbeiter an
das Unternehmen von entscheidender Bedeutung. Ein gutes Be-
triebsklima, auch nach der Ubergabe, verhindert hohe Fluktuation
und sichert somit den Erfolg. Dadurch bleiben kostbare Wissensres-
sourcen dem Unternehmen erhalten. Wichtig ist eine ausgewogene
Altersstruktur, um eine Kontinuitdt des Unternehmens zu gewahrlei-
sten. Nicht alle Mitarbeiter sollten bei der Betriebsiibergabe im ren-
tenfdhigen Alter sein.

Dies kann durch eine vorausschauende Personalauswahl und -ent-
wicklung geplant werden.

4. Organisation

Die Effizienz von Unternehmen ist eng verbunden mit ihrer internen
Organisation. Wer von Anfang an in eine gute Unternehmensstruktur
mit schlanken, effizienten Prozessen investiert, legt den Grundstock
furr ein gesundes Wachstum - haufig ist dies mit einer Verminderung
der Hierarchiestufen verbunden. Hierzu gehort, dass Ihr Unterneh-
men technisch auf dem neusten Stand und somit wettbewerbsfahig
ist.

Vermeiden Sie einen Innovationsstau vor der Ubergabe, da dadurch
Zukunftspotentiale wegrationalisiert werden. Interne Prozesse und
Aufgaben sollten transparent und klar kommuniziert und umgesetzt
werden. Gemeinsame Unternehmensziele von Unternehmenslei-
tung und Mitarbeitern férdern den Erfolg der Unternehmung.

Fazit: Je erfolgreicher das Unternehmen schon vor der Ubergabe,
sprich je schoner die Braut, umso mehr Bewerber wird es geben und
umso attraktiver werden die Angebote sein.

Die Verbesserung der Finanzierungsstruktur und die Optimierung
der Kosten und Umsdtze sind wichtige MalBnahmen zur Verbesse-
rung der Liquiditdt lhres Unternehmens. Mittels einer SW.O.T Ana-
lyse bzw. strategischer Planung lassen sich die Starken, Schwachen,
Chancen und Risiken eines Unternehmens einschdtzen. Die Motiva-
tion von Unternehmensleitung und Mitarbeitern, die Effizienz der
Organisation und die Kundenorientierung kénnen somit verbessert
werden. Die Ergebnisse flihren dann zu einer Umsatz- und Gewinn-
steigerung, die wiederum den Ertrags- und Vermdgenswert steigen
lassen.

..und so das FINANZAMT!




4. DEN KAUFPREIS BESTIMMEN

Was ist lhr Unternehmen wert?

Haufig findet sich bei mittelstandischen Unternehmen in der Familie kein geeigneter Nachfolger. Die Ubergabe an einen familienfremden
Nachfolger wird dann zu einer zusétzlichen Herausforderung. Bei einem Verkauf lhres Unternehmens stellt der Unternehmenswert die Aus-
gangsbasis fiir die Ermittlung des Kaufpreises dar; neben der eigenen finanziellen Absicherung steht der Erhalt des Unternehmens und seiner
Arbeitsplatze im Vordergrund. AuBerdem ist die Finanzierbarkeit des Kaufpreises durch den Kdufer zu beachten.

1. Welche Bewertungsverfahren gibt es?

Ein auf alle Unternehmen und Branchen anwendbares Unterneh-
mensbewertungsverfahren existiert nicht. Je nach Unternehmens-
groBe, Bewertungszweck und Datenlage werden unterschiedliche
Berechnungsmethoden angewandt.

Wichtig: Eine Unternehmensbewertung kann nur dann brauchbare
Ergebnisse liefern, wenn eine Planung fiir die kommenden Jahre vor-
liegt und dabei Besonderheiten berlcksichtigt bzw. Einmaleffekte
bereinigt werden. Dazu zéhlen z.B. Unternehmerlohn bzw. angemes-
sene Geschéftsfiihrergehalter; Sonderabschreibungen; Gewinne aus
Anlagenverkaufen etc.

Erstellen Sie bei der Planung insbesondere auch eine Liquiditatspla-
nung, um darstellen zu kdnnen, wie z.B. der Kaufpreis finanziert wer-
den kann.

Beispielhaft konnen folgende Bewertungsmethoden genannt wer-
den:

«  Ertragswertverfahren - der Klassiker im Mittelstand

«  Discounted-Cashflow-Methode - der Klassiker fiir groere und
borsennotierte Gesellschaften

«  Multiplikatorverfahren - in der Praxis inzwischen haufig an-
zutreffen

«  Substanzwertverfahren

«  Mittelwertverfahren

«  Vereinfachtes Ertragswertverfahren des Steuerrechts

Beim Ertragswertverfahren werden die Nettoertrage lhres Unter-
nehmens der folgenden flnf Jahre aufgrund einer kurz- bzw. mit-
telfristigen Planungsperiode (2 bis 5 Jahre) geschatzt und mit einem
Kapitalisierungszinssatz abgezinst. Bisher wurde als Kapitalisierungs-
zinssatz die Umlaufrendite langfristiger Staatspapiere herangezogen.
Aufgrund des historisch niedrigen Zinsniveaus fiihrt dies allerdings
zu Uberhohten Unternehmenswerten. Auf den Kapitalisierungszins-
satz werden Abschlage flr Geldentwertung und Zuschlage fir das
Unternehmerrisiko und die Bindung des eingesetzten Kapitals

vorgenommen. Die Abzinsung erfolgt iberwiegend mit Zinssatzen
zwischen 10 und 12 %, bei kleineren Unternehmen kann die Abzin-
sung bis zu 20% betragen. Je hoher der Abzinsungsfaktor ist, desto
niedriger wird der Unternehmenswert.

Praxisbeispiel: Ein Unternehmer erwirtschaftet mit seinem Ein-
zelunternehmen, das er in einer eigenen Immobilie betreibt, einen
nachhaltigen Gewinn von 160.000 €. Die Bewertung kdnnte nach
dem Ertragswertverfahren wie folgt aussehen:

Gewinn beim Einzelunternehmen
(nach Eliminierung auf3erordentlicher und

betriebsfremder Ergebnisse) 160.000 €
- kalkulatorisches Gehalt 60.000 €
- kalkulatorische Miete 24.000 €
- kalkulatorische Verzinsung des Kapitals 10.000 €
kunftiger Jahresertrag 66.000 €
: Kapitalisierungsfaktor

( Basiszins 5% + Marktrisikopramie 7%) 12%
Unternehmenswert 549.780 €

Bei der Discounted-Cashflow-Methode werden nicht die Netto-
ertrage sondern der Cashflow (Zahlungsstrome, die das Unterneh-
men in naher Zukunft erwirtschaftet) mit dem Kapitalisierungszins-
satz diskontiert. Die Finanzierungskraft eines Unternehmens soll
aussagekraftiger sein als der Gewinn. Dieses Verfahren wird vor allem
bei groBeren Unternehmen und borsennotierten Gesellschaften ver-
wendet.

Sowohl beim Ertragswertverfahren als auch bei der Discounted-
Cashflow-Methode spielt die Substanz Ihres Unternehmens keine
Rolle. Allerdings geht man davon aus, dass der Wert fiir ein unver-
schuldetes Unternehmen gilt. Zur Berticksichtigung von Schulden
siehe,2. Wie wird in der Praxis der Kaufpreis ermittelt”.

In den letzten Jahren erfolgen Bewertungen fiir die Ermittlung eines Kauf-
preises zunehmend auf Basis von Multiplikatoren. Die wichtigsten dabei
sind der EBIT-Multiplikator (EBIT = Ergebnis vor Zinsen und Steuern)



sowie Umsatzmultiplikatoren. Die bei Verkdufen verwendeten Multi-
plikatoren werden fiir verschiedene Branchen regelméaBig veroffent-
licht. Wenn der Kaufpreis mit einem Faktor bezogen auf den Umsatz
ermittelt werden soll ist zu beachten, dass die spezifische Ertragssi-
tuation des Unternehmens sich nicht auswirkt. Aus diesem Grund ist
das Multiplikatorverfahren bezogen auf den EBIT vorzuziehen.

Die Bandbreite liegt bei den EBIT-Multiplikatoren zwischen 5,5 und
8,5; d.h. es wird im Durchschnitt ca. das 7-fache des geplanten Ergeb-
nisses vor Zinsen und Steuern als Kaufpreis gezahlt. Wichtig ist, das
auch bei einem Multiplikator-Verfahren eine saubere und nachvoll-
ziehbare Planung vorliegt.

Aus Praxissicht ungeeignete Verfahren

Nur als eine Art Hilfswert kann das Substanzwertverfahren an-
gesehen werden. Fiir die Praxis ist das Verfahren abzulehnen. Hier
wird die Summe der Verkehrswerte der mit dem Unternehmen zu
verduBernden Vermdgensgegenstiande geschatzt. Davon werden
die Schulden abgezogen.

Auch das noch in Einzelféllen verwendete sogenannte Mittel-
wertverfahren, bei dem das arithmetische Mittel aus Substanz-
wert und Ertragswert gebildet wird, ist fiir die Praxis abzulehnen.

Das Vereinfachte Ertragswertverfahren ist im Bewertungsge-
setz geregelt. Das Verfahren soll die Moglichkeit bieten, ohne ho-
hen Ermittlungsaufwand einen objektiven Unternehmens- bzw.
Anteilswert auf der Grundlage der Ertragsaussichten zu ermitteln.
Da dieses Verfahren dem Steuerrecht unterliegt und damit fiska-
lische Interessen berlicksichtigt sind, eignet es sich fiir die Ermitt-
lung eines Verkaufspreises grundsétzlich nicht.

Das vereinfachte Ertragswertverfahren ist vergangenheitsorien-
tiert und berticksichtigt weder die Finanzierungsstruktur eines
Unternehmens noch die Branchenrisiken oder die Abhdngigkeit
von der Unternehmerpersonlichkeit. Es fiihrt in der Regel zu tiber-
hohten Werten.

Ein fiir kleine und mittelstandische Handwerksunternehmen sehr gut
geeignetes Verfahren ist der AWH-Standard des Zentralverbandes
des deutschen Handwerks (ZDH).

Was lhr Unternehmen tiberhaupt wert ist, dartiber kann man trefflich
streiten. Am Ende ist Ihr Unternehmen nur so viel wert, wie ein Kaufer
bereit ist, dafiir zu zahlen.

2. Wie wird in der Praxis der Kaufpreis ermittelt?

Neben dem ermittelten Unternehmenswert ist bei der Festlegung
des Kaufpreises auch zu beriicksichtigen, inwieweit z.B. Schulden
oder auch Liquiditdt oder andere Verm&gensgegenstande an den Er-
werber Gbergehen und ob und wie diese im Kaufpreis berticksichtigt
werden. Im Unternehmen stehengelassene Gewinne kénnen den
Kaufpreis erhdhen, noch vorhandene Schulden ihn mindern. Wie
oben dargestellt, gehen die Bewertungsverfahren in der Regel von
einem unverschuldeten Unternehmen aus.

Tipp: Es empfiehlt sich, vorab genau schriftlich festzulegen, auf wel-
cher Basis die Ermittlung des Kaufpreises erfolgt und wie die ein-
zelnen Positionen bewertet werden. In der Regel wird dazu auf den
Ubergabezeitpunkt eine Stichtagsbilanz erstellt.

3. Ist der Kaufpreis fiir Verkaufer und Kaufer akzeptabel?

Fir viele ist das eigene Unternehmen ein wesentlicher Bestandteil
der finanziellen Absicherung im Alter. In diesem Fall ist der Unterneh-
mensverkauf eine addquate Losung fiir die Unternehmensnachfolge,
wenn sich keine familieninterne Losung findet. Aber nicht immer
ergibt der Verkaufspreis des eigenen Unternehmens einen ausrei-
chenden Baustein der Altersvorsorge. Der Wert lhres Unterneh-

mens ist nicht der, der sich mathematisch in Gutachten theore-
tischer Unternehmensbewertungen errechnet, sondern das, was
der Markt bereit ist zu zahlen.

Sie als Verkdufer kdnnen einen noch so begriindeten Kaufpreis er-
rechnen, den Kaufer wird er nur insoweit interessieren, wie er person-
lich in der Lage sein wird, die Finanzierung des Kaufpreises aus den
Ertrdgen des zu erwerbenden Unternehmens zu bewirken.

Ihre Vorstellungen vom Verkaufspreis des Unternehmens werden
letztendlich von den Finanzierungsméglichkeiten der potenziellen
Erwerber begrenzt. Grundlage fiir die Finanzierung des Kaufpreises
z.B. durch eine Bank ist allerdings, dass die Kapitaldienstfahigkeit
gesichert ist. Dazu muss im Rahmen einer Liquiditatsplanung nach-
gewiesen werden, dass die Liquiditatsiiberschiisse in Zukunft ausrei-
chen, das Kaufpreisdarlehen zu tilgen.

Fazit: Aufgrund der komplizierten Verfahren der Unternehmens-
bewertung ist eine Bewertung des eigenen Unternehmens fiir den
Unternehmer selbst kaum maoglich. Nur durch professionelle Be-
wertung kann Schaden sowohl fiir den Verkaufer als auch den
K&ufer vermieden werden.

Grundlage jeder Unternehmensbewertung ist eine plausible Planung
fur die ndchsten Jahre. Das Ertragswertverfahren ist in die Zukunft
gerichtet, berticksichtigt die Chancen und Risiken, die sich ergeben
und eignet sich daher fiir die Ermittlung eines Unternehmenswerts
als Grundlage fir die Festlegung des Kaufpreises am besten. In der
Praxis werden in den letzten Jahren allerdings vermehrt Verfahren
auf Basis eines Multiplikators (z.B. EBIT- oder Umsatz-Multiples) ver-
wendet.

Wirtschaftspriifer und Steuerberater kénnen lhnen als Profis das Un-
ternehmen bewerten oder Ihnen bei der Bewertung bzw. der Vor-
bereitung dazu behilflich sein. Dabei schauen sie im Rahmen eines
sogenannten Due-Diligence auch hinter die Kulissen des Unter-
nehmens und stellen Starken, Schwéchen, Chancen und Risiken fest.

Verzichten Sie deshalb weder als Verkaufer noch als Kaufer bei der
Findung der Kaufpreisvorstellungen auf sachkundigen Rat eines
auf Unternehmensbewertung spezialisierten Steuerberaters und/
oder Wirtschaftsprifers.




5.VORGESPRACHE UND VERHANDLUNGEN FUHREN

Damit es kein béses Erwachen gibt

Was mit externen Kdufern selbstverstandlich ist, sollten Sie auch mit Familienmitgliedern oder Mitarbeitern praktizieren: Vorgesprache und
Vertragsverhandlungen fiihren, um die gegenseitige Erwartungshaltung zu kldren und alle Aspekte der Ubernahme rechtlich abzusichern.

Wird die Unternehmensnachfolge ,intern” geregelt (z.B. innerhalb
der Familie oder an Mitarbeiter) empfiehlt es sich, vor der Aufnah-
me von konkreten Verhandlungen erst einmal die Erwartungen der
Beteiligten zu klaren. Fiir den Ubergeber geht es neben einer finanzi-
ellen Absicherung nach der Ubergabe meist auch um die Erhaltung
seines,Lebenswerks".

In diesem Stadium der Verhandlungen spielen konkrete Zahlen eher
noch eine untergeordnete Rolle. Entwerfen Sie vielmehr einen ge-
meinsamen Weg und skizzieren Sie, wie die Unternehmensnachfolge
gestaltet werden soll. Bereits zu diesem Zeitpunkt ist es angebracht,
sich externe Beratung dazu zu nehmen. Es ist wichtig, dass alle Be-
teiligten offen und ehrlich ihre Wiinsche und Erwartungen kommu-
nizieren.

Erst wenn allen Beteiligten klar ist, welches Ziel sie gemeinsam durch
die Unternehmensnachfolge erreichen wollen, sollten Sie anfangen
Detailfragen zu kldren.

Bei Verkauf eines Unternehmens an einen Dritten spielen die per-
sonlichen Beweggriinde zumindest in der Kommunikation fiir den
externen Interessenten eine untergeordnete Rolle. Gleichwohl muss
sich der Unternehmer, der verduBern will, schon genau im Klaren
sein, was er mit der Verduf3erung erreichen will und was es bedeutet,
plétzlich das Unternehmen nicht mehr in der Hand zu haben.

Daran scheitern erfahrungsgemag viele Unternehmensverkéufe, weil
im Rahmen der Verhandlungen der Verkdufer auf einmal Bedenken
bekommt, sein Unternehmen in fremde Hande zu geben. Der Unter-
nehmer muss die Frage, bin ich wirklich bereit, mein Unternehmen
abzugeben mit einem uneingeschrankten,,JA” beantworten konnen.
Dazu braucht er die Gewissheit, dass sein Lebenswerk in gute Hande
Ubergeht. In dieser Phase kdnnen Gesprache mit dem Steuerberater
oder anderen Beratern sehr hilfreich sein.

Aufnahme von Verhandlungen

Zu Beginn der Verhandlungen mit einem Interessenten steht in der
Regel eine Absichtserklarung (Letter of Intent), mit dem beide Seiten
das Ziel formulieren, die Ubergabe des Unternehmens durchzufiih-
ren. In der Absichtserkldrung werden auBerdem gewisse Pflichten
und Rechte der beiden Vertragsparteien festgelegt, eventuell auch
schon ein grober Zeitplan. Verbunden ist die Erklarung mit einer Ver-
schwiegenheitsverpflichtung fiir beide Seiten.

Auch bei einer Unternehmensnachfolge im privaten Bereich, kann
eine entsprechende Erkldrung sinnvoll sein, da Sie damit die gemein-
same Zielsetzung schriftlich und verbindlich festlegen.

Due Dilligence - Priifung auf Herz und Nieren

Nach dem Letter of Intent schlief3t sich in der Regel eine sogenann-
te ,Due Dilligence” an. Der Begriff stammt aus dem Amerikanischen
und bedeutet ,erforderliche Sorgfalt”. Damit ist die Priifung des Un-
ternehmens auf Herz und Nieren gemeint. Dabei werden die rechtli-
chen, die personellen, die wirtschaftlichen und auch die steuerlichen
Verhéltnisse des Unternehmens eingehend untersucht. Eine Due Dil-
ligence werden Sie in der Regel nur dann gewahren, wenn die Kau-
ferabsichten eindeutig vorhanden sind, um zu vermeiden, dass der
Konkurrenz vertrauliche Daten in die Hande fallen. Dabei ist genau
abzustimmen, welche Unterlagen und Daten dem Kaufer und seinen
Beratern zur Verfligung gestellt werden. Im Zweifel bietet sich eine
zusétzliche Vertraulichkeits- und Verschwiegenheitserklarung an.

Auch auf Seite des VerduBerers sollten externe Berater (Steuerbera-
ter, Wirtschaftsprifer, Rechtsanwalte) an der Due Dilligence teilneh-
men, vor allem um der Gegenseite fachkundige Auskiinfte geben
zu konnen. Es ist fir den Unternehmer selbst oft schwer, objektiv zu
bleiben, wenn es um sein Lebenswerk geht.

Nach der Due Dilligence stehen die eigentlichen Vertragsverhand-
lungen an. Im Rahmen des gesamten Prozesses ist es notwendig, die
urspriinglich getroffene Absichtserklarung (Letter of Intent) immer
wieder anzupassen und zu konkretisieren. Der Unternehmensiiber-
geber muss sich bewusst sein, dass der Erwerber im Laufe des Uber-
gabeprozeeses immer mehr Informationen bekommt.

Vertrdge

Fir die Vertragsgestaltung ist auf jeden Fall juristische bzw. notariel-
le Hilfe erforderlich, um Haftungsfragen und Risiken zu vermeiden.
In einem Grundsatzgesprach sollten beide Seiten die Eckpunkte der
Vertrdge festlegen, bevor Spezialisten die Vertragsentwiirfe vorbe-
reiten. Es empfiehlt sich, friihzeitig zu vereinbaren, welche Seite die
Vertragsentwdrfe vorbereitet.

Streitpunkte bei Unternehmensiibergaben sind oft Garantien, die
der Ubergeber geben soll bzw. Haftungsfragen, die der Ubergeber
soweit moglich fir die Zukunft ausschlieBen will.

Versuchen Sie bei Detailfragen einen Mittelweg zwischen zu viel und
zu wenig zu finden. Einerseits verringert jeder zusétzlich vertraglich
festgelegte Punkt die Gefahr, dass es spater Streit gibt. Andererseits
laufen Sie auch schnell Gefahr, sich bei den Verhandlungen bei De-
tailfragen zu verzetteln. Manchmal ist weniger eben mehr!

Praxis-Tipps:

«  Jeintensiver Sie sich auf die Gesprdche und Verhandlungen vor-
bereiten, desto besser wird das Ergebnis.

. Legen Sie fiir sich vor jedem Gespréch fest, was Muss- und was
Kann-Ziele sind. So sehen Sie lhren Verhandlungsspielraum. Das
gilt Ubrigens fur beide Parteien.

- Fassen Sie Ergebnisse der Besprechungen wenigstens kurz
schriftlich in einem Protokoll zusammen. Damit vermeiden Sie,
dass die Parteien ,unterschiedliche” Erinnerungen an die einzel-
nen Gesprache haben

Natiirlich miissen bei Ubergaben innerhalb der Familie nicht zwin-
gend beide Seiten eigene Anwalte beauftragen, aber es muss jedem
bewusst sein, dass die Interessen auf beiden Seiten in der Regel nicht
vollig gleichlautend sind. Deshalb kommen Sie meist zu einem bes-
seren Ergebnis, wenn die Gesprache und Verhandlungen an einem
neutralen Ort stattfinden. Nur dann haben beide Seiten die Chan-
ce, ihre Position objektiv vorzutragen. Im Unternehmen fiihlen sich
manche zu sehr in lhrem ,eigenen Reich’, das es zu verteidigen gilt.

Fazit: Keine Unternehmensnachfolge ohne Vertrag

Treffen Sie eindeutige und klare Vereinbarungen. Schlieen Sie
eine Absichtserkldarung ab, die Sie regelmdBig im Lauf der Ver-
handlungen liberarbeiten und konkretisieren. Denken Sie an Haf-
tungsrisiken, die Sie auch noch Jahre nach der Ubergabe treffen
kénnen.



6. FINANZIERUNGSMOGLICHKEITEN FUR DEN KAUFER

Kreditgeber und Férderungsmoglichkeiten

Ein Kdufer oder Nachfolger kann in den wenigsten Féllen den Kaufpreis direkt aus eigenen Mitteln aufbringen. Der Kaufpreis muss entweder
finanziert oder durch eine entsprechende Ratenzahlungsvereinbarung gestundet werden. Alternativ besteht fiir den Ubergeber die Méglich-
keit, sich den NieBbrauch an dem Unternehmen vorzubehalten und damit den Kaufpreis aus den Ertrdgen des Betriebs zu finanzieren oder
eine Leibrente zu vereinbaren, die normalerweise auf Lebenszeit gezahlt wird.

Fur die Frage, wie der Kaufpreis gezahlt wird, spielen mehrere As-
pekte eine Rolle. Neben personlichen Aspekten (Verwandtschafts-
grad) sind vor allem die Finanzkraft des Ubernehmers und die Absi-
cherung des Alters fiir den Ubergeber zu beachten. Auch steuerliche
Aspekte sind dabei nicht auBer Acht zu lassen.

Hinweis: Eigentiimer, die ihr Unternehmen an ein Familienmitglied
Ubergeben wollen, sollten daran denken, dass eventuelle Erbansprii-
che (z.B. Pflichtteile anderer Erben) die Unternehmensiibergabe
selbst bei wirtschaftlich gesunden Unternehmen finanziell stark be-
lasten kénnen.

In der Regel empfiehlt es sich, eine Mischung zwischen den einzel-
nen Finanzierungsformen zu wéhlen.

Eine Einmalzahlung hat den Vorteil, dass der Verduf3erer sofort den
Kaufpreis erhdlt und damit auch ein Loslassen vom Unternehmen
leichter fallt. Dann ist in der Regel eine Finanzierung des Kaufpreises
Uber eine Bank notwendig.

Haufig ist eine ratenweise Zahlung sinnvoller, wenn der Nachfolger
nicht die notwendigen Mittel dafiir besitzt. Gerade junge Unter-
nehmer aus der Familie oder dem Mitarbeiterstamm finden oft nur
schwer eine Finanzierung durch eine Bank und sind daher auf Alter-
nativen angewiesen.

Allerdings muss der Kaufpreis dann abgesichert sein, damit der Uber-
geber nicht pl6tzlich mit leeren Handen dasteht. Hier bietet es sich
an, dass der Verkaufer fiir seine offene Kaufpreisforderung bankiib-
liche Sicherheiten (z.B. eine Grundschuld oder eine Biirgschaft) er-
halt.

Statt dem oben erwdhnten NieBbrauchsvorbehalt, bei dem die Er-
trage aus dem Unternehmen noch fiir eine Zeitlang dem Ubergeber
ganz oder teilweise zustehen, gibt es auch die Méglichkeit, den Kauf-
preis in Form eines Gesellschafterdarlehens aus dem Unternehmen
selbst zu finanzieren, wenn im Unternehmen entsprechende finanzi-
elle Mittel vorhanden sind.

Im Gegensatz zu Kaufpreisraten wird eine Leibrente in einer be-
stimmten Hohe in der Regel auf Lebenszeit gewahrt. Mit einer Leib-
rente kdnnen Sie auch noch eine Absicherung z.B. des Ehepartners
erreichen, indem die Leibrente bis zum Tod des langer lebenden Part-
ners gezahlt wird.

Bei Leibrenten ist zu kldren, inwieweit eine Anpassungsklausel zum
Inflationsausgleich vereinbart wird (z.B. durch eine regelmafige An-
passung der Leibrente entsprechend der Steigerungen des Lebens-
haltungskostenindex).

Praxis-Tipp: Lassen Sie als Ubergeber schon im Vorfeld ein stim-
miges Finanzierungskonzept zusammen mit einem Altersvorsor-
geplan ausarbeiten. Damit beeindrucken Sie nicht nur potentielle
Kaufer, sondern stellen auch sicher, dass der Kaufpreis so gestaltet
ist, dass lhr Ruhestand abgesichert ist. Es kann sinnvoll sein, die Haus-
bank bei der Finanzierung miteinzubeziehen, da diese das Unterneh-
men meist seit vielen Jahren kennt und vor allem die Kapitaldienstfa-
higkeit sehr gut einschatzen kann.

Fordermoglichkeiten

In der Praxis miissen fast alle Ubernahmen von Unternehmen mit
Fremdmitteln (z.B. Darlehen, Krediten, Biirgschaften) finanziert wer-
den. Um die Zinsbelastung zu reduzieren und die Neueigentiimer in
der Anfangsphase zu unterstitzen, bieten der Bund und die Lander
spezielle Férderprogramme an, die fiir Ubernahmevorhaben vorge-
sehen sind.

Bei der Vielzahl der Programme ist es nicht leicht, das jeweils pas-
sende zu finden. Jedes Bundesland hat zusatzliche regional bezoge-
ne Forderprogramme. Deshalb ist hier eine fundierte Beratung durch
den Steuerberater oder einen speziellen Finanzierungsberater sehr
hilfreich.

Die offentlichen Finanzierungshilfen werden in der Regel tber die
Hausbank beantragt. Ein Anspruch auf die Gewahrung dieser Mittel
besteht nicht. Vielmehr miissen Sie die Hausbank von dem Ubernah-
mekonzept liberzeugen. Stimmt diese zu, wird der Antrag an die ent-
sprechende Férderbank weitergeleitet.

Die Férdermdoglichkeiten reichen dabei von zinsverbilligten Dar-
lehen, Birgschaften fiir die Absicherung von Bankdarlehen bis zu
Beteiligungen an dem jeweiligen Unternehmen in Form einer stillen
Beteiligung oder einer direkten Beteiligung am Eigenkapital.

Fur Beteiligungen gibt es in jedem Bundesland eigene Beteiligungs-
gesellschaften sowie Blirgschaftsbanken, die ausschlieBlich mittel-
standischen Unternehmen unterstiitzen.

Fur alle diese Fordermdglichkeiten gilt, dass der Firmeniibernehmer
ein schlissiges Konzept zur Weiterfiihrung des Unternehmens vor-
legen muss. Dazu gehort ein ausfiihrlicher Businessplan sowie eine
detaillierte Ertrags-, Finanz- und Liquiditatsplanung.

Ein Finanzplan sollte die Eigen- und Fremdkapitalmittel (Barmittel
und Bankkredite) unter Berlicksichtigung offentlicher Férdermittel
enthalten. Bei der Planung sind auch die Kosten der privaten Lebens-
fuhrung, die Steuerzahlungen des Unternehmers und der kurz- und
langfristige Kapitalbedarf zu bericksichtigen.

Achtung: Ein Antrag auf 6ffentliche Finanzierungshilfen muss vor Be-
ginn des Vorhabens gestellt werden.



7. KOMMUNIKATION MIT MITARBEITERN, KUNDEN, LIEFERANTEN UND

DIENSTLEISTERN

Lange bevor die eigentlichen Gesprache mit Unternehmensnachfolgern gefiihrt werden, machen sich die Mitarbeiter insbesondere in Ein-
zelunternehmen oder freiberuflichen Unternehmen Gedanken dariiber, wie es mit dem Unternehmen weitergehen wird, wenn es zu einem
Inhaberwechsel kommt. Ubrigens: Die Mitarbeiter machen sich dariiber auch schon Gedanken, wenn der Inhaber &lter wird.

Damit die Nachfolge fiir alle Seiten moglichst reibungsfrei ablauft,
lohnt es sich friihzeitig die Beteiligten einzubeziehen:

. Mitarbeiter - damit alle an Bord bleiben
. Kunden, Lieferanten und Dienstleister — auf eine weiterhin gute
Zusammenarbeit

Mitarbeiter - damit alle an Bord bleiben

Da insbesondere ein guter Mitarbeiterstamm wichtig fiir den Nach-
folgeprozess ist, ist es von groBer Bedeutung Unsicherheiten der Mit-
arbeiter friihzeitig aus dem Weg zu rdaumen.

Mitarbeiter haben haufig die Sorge ihre angestammte (informelle)
Position aufgeben zu miissen. Bitte beachten Sie auch, wenn aus der
eigenen Familie der Nachfolger ins Unternehmen kommt, dass die-
ser sehr hdufig seine Kompetenz erarbeiten muss, wenn er bereits als
Kind seinen kiinftigen Mitarbeitern begegnet ist.

Je friher die Mitarbeiter Gber den Wechsel informiert werden, desto
reibungsloser wird der Ubergabeprozess im Mitarbeiterbereich ab-
laufen.

Reflektieren Sie als Ubergeber, was Sie selber fiir eine Fiihrungsper-
sonlichkeit sind. Ist diese abweichend von Ihrem Nachfolger, so be-
steht unter Umstanden die Gefahr, dass der Nachfolger keine Chance
bekommt, seine Flihrungskompetenz zu zeigen. Dies gilt gleicher-
mafen, ob Sie das Unternehmen an Fremde oder an die eigenen Kin-
der libergeben. Sprechen Sie sich auch mit dem Nachfolger ab, wie
lange die gemeinsame Zusammenarbeit dauern soll.

Mitarbeiter wissen in der Ubergangszeit hiufig nicht, an wen sie sich
wenden sollen. Sprechen Sie mit dem Nachfolger ab, wer welches
Ressort ibernimmt. Kommunizieren Sie gegeniiber den Mitarbei-
tern, wer in der Ubergangszeit fiir die Mitarbeiter der Ansprechpart-
ner ist. Ist dies nicht geklart, so werden Sie im schlimmsten Fall von
den Mitarbeitern ausgespielt.

Tipps fiir den Ubergeber / die Ubergeberin

«  Akzeptieren Sie, dass der Nachfolger einen anderen Flihrungs-
stil hat als Sie. Die Akzeptanz des anderen Fihrungsstils ist ins-
besondere dann wichtig, wenn der Nachfolger aus der eigenen
Familie stammt.

. Lassen Sie den Nachfolger eigene Ideen entwickeln. Neues ist
nicht automatisch schlecht. Vermitteln Sie dies auch Ihren Mit-
arbeitern: ,Es war gut... jetzt bauen wir darauf auf und ver-
andern..”

«  Verzichten Sie darauf, ungefragt Ratschlage zu erteilen.

«  Bieten Sie im Vorfeld lhre Hilfe an. Drangen Sie sich nicht auf.

. Lassen Sie los. Planen Sie mit lhrem Nachfolger, welche Projekte
Sie noch bearbeiten. Delegieren Sie!

. Kommen |hre eigenen Kinder ins Unternehmen, so tberlegen
Sie, welche Abteilungen in welcher Reihenfolge sie kennen-
lernen und durchlaufen sollen. Gibt es Spezialwissen in lhrem
Unternehmen, das die eigenen Kinder in der Universitat oder
Ausbildung noch nicht erlernt haben?

«  Geben Sie Fiihrungsverantwortung an lhren Nachfolger ab.

Als Familienmitglied werden Sie im Unternehmen gern als das Kind
gesehen, dass sich erst einmal seine Sporen verdienen muss. Sie wer-
den zu Beginn am Senior gemessen und standig verglichen, ob Sie
es genauso machen oder anders. Und ,Anders” wird von einigen kri-
tisch beobachtet oder fiihrt sogar zu Abwehrhaltung. Machen Sie in

Gesprachen klar, dass Sie nicht einfach in die FuBBstapfen des Seniors
treten wollen, sondern eigene Spuren hinterlassen. Dabei kann Ihnen
die Erfahrung der Mitarbeiter und des Seniors sehr wohl eine wert-
volle Unterstiitzung sein, auf die Sie nicht verzichten sollten.

Tipps fiir den Ubernehmer / die Ubernehmerin

. Uberlegen Sie gut, ob Sie das Unternehmen, in dem Sie jetzt an
leitender Stelle tatig sind, sofort ,umkrempeln”. Nehmen Sie die
Mitarbeiter mit auf lhren neuen Weg. Zerstreuen Sie Sorgen |h-
rer Mitarbeiter.

«  Suchen Sie sich Verbiindete im Unternehmen, die lhnen die in-
formellen Strukturen des Unternehmens zeigen.

. Lassen Sie die Mitarbeiter selber Verbesserungsvorschlage ma-
chen. Diese sind die besten Kenner des Unternehmens

«  Versuchen Sie akzeptiert zu werden, treten Sie dennoch selbst-
bewusst auf.

. Ist der Nachfolger ein Mitarbeiter oder eine Mitarbeiterin aus
dem Unternehmen, kann es Probleme mit den anderen Mitar-
beitern geben. Erst waren sie Kollegen, jetzt ist es der Chef. Kla-
ren Sie lhre neue Rollenverteilung eindeutig.

«  Seien Sie rlcksichtsvoll, insbesondere, wenn Sie als Kind des
Ubergebers ins Unternehmen kommen. Als Kind werden Sie be-
sonders von den Mitarbeitern unter die Lupe genommen.

. Klaren Sie friihzeitig, wie lange die Tandemldsung bestehen soll.
Vereinbaren Sie einen festen Termin, den Sie verlangern kénnen.

Mit sogenannten Change-Management-Projekten konnen Sie die
ganze Mannschaft gezielt auf die kinftigen Verdnderungen ein-
schworen.

Je nach dem, wann die Ubergabe beschlossen wird und der Zeitplan
aussieht, sollten Sie so friih wie mdglich Ihre Mitarbeiter bei einer Be-
triebsversammlung informieren. Am besten erkléart dann der Uberge-
ber seine Griinde und weshalb er sich fiir diesen Nachfolger entschie-
den hat. Und der Nachfolger erldutert seine Philosophie.

Gesetzliche Mitarbeiterrechte

Wird das Unternehmen verduB3ert, so missen die Rechte der Mitar-
beiter unbedingt beachtet werden. § 613a BGB regelt die Rechte und
Pflichten bei einem Betriebsiibergang.

Uber einen Betriebsiibergang sind die Mitarbeiter zwingend und
rechtzeitig in Schriftform (das Gesetz spricht von Textform) vor der
Ubertragung des Betriebes zu informieren. Dem Arbeitnehmer steht
ein Widerspruchsrecht gegen den Ubergang seines Arbeitsverhilt-
nisses zu.

In jedem Fall sollte bei der Betriebsverauflerung ein auf Arbeitsrecht
spezialisierter Rechtsanwalt eingeschaltet werden.

Erfolgt lediglich ein Gesellschafterwechsel, wie dies im Regelfall bei
Familienunternehmen der Fall ist, so handelt es sich nicht um einen
Betriebsiibergang gemal § 613a BGB.

Kunden, Lieferanten und Dienstleister

Neben den Mitarbeitern sind stabile Kundenbeziehungen fiir eine
erfolgreiche Unternehmensnachfolge von existenzieller Bedeutung.

Dies gilt insbesondere bei Freiberuflern, bei denen es zu sehr person-
lichen Vertrauensverhaltnissen zu den Kunden kommen kann. Unter
Umstdnden gibt es vertragliche Regelungen zwischen Kaufer und



Verkdufer des Unternehmens, die eine nachtrdgliche Kaufpreismin-
derung vorsehen, wenn der Kundenstamm innerhalb eines vorher
genau bestimmten Zeitraums sich verflichtigt.

Diese nachtrdglichen Verhandlungen (ber Verdanderungen des Kauf-
preises zwischen Ubernehmer und Ubergeber fiihren sehr haufig zu
Konflikten.

Sorgen Sie friihzeitig dafir, dass die Kunden tber den Inhaberwech-
sel informiert werden, um unliebsame Uberraschungen zu vermei-
den.

Bei Freiberuflern ist es unbedingt erforderlich, die Kunden gemein-
sam zu besuchen, um das Vertrauen auf den Ubergeber iiberzuleiten.
Bewadhrt hat sich auch eine Kundenliste zu erstellen und die Kunden
dahingehend zu bewerten, ob sie dem Unternehmen treu bleiben.

Kundendaten konnen allerdings erst dann an den Erwerber tber-
geben werden, wenn die Kaufverhandlungen sehr weit gefiihrt
sind. Insbesondere sind Mitarbeiter dariiber zu unterrichten, welche
Sprachreglungen gelten sollen, wenn die Mitarbeiter bereits Giber die
Nachfolge informiert sind, aber die Kunden noch nicht.

Unterrichten Sie Lieferanten und auch andere Dienstleister ebenfalls
friihzeitig von der Nachfolgeregelung.

Insbesondere Banken haben ein grof3es Interesse daran, dass die
Nachfolge im Unternehmen geregelt ist. Eine nicht geregelte Nach-
folge im Unternehmen fiihrt zu erheblichen Abstrichen in der Rating-
note. Dies werden Sie spétestens dann merken, wenn die Banken Ih-
nen keine weiteren Kreditlinien zur Verfligung stellt bzw. diese sogar
kirzt.

Fazit: Kommunikation als zentraler Erfolgsfaktor

Die Kommunikation zwischen den einzelnen Parteien, sei es Mit-
arbeiter, Kunden oder Geschéftspartner, ist einer der zentralen Er-
folgsfaktoren fiir den reibungslosen Ubergang und den dauerhaften
Bestand des Unternehmens. Deshalb kann ein externer Berater ein
wertvoller Begleiter in den einzelnen Phasen der Ubergabe sein.




8. STEUERFALLEN VERMEIDEN - STEUERCHANCEN NUTZEN

Die Steuerbelastung spielt bei der Unternehmensnachfolge eine entscheidende Rolle. Bei der Ubertragung bzw. dem Verkauf bieten sich viele
Gestaltungsansétze, die Chancen zur Verminderung der Steuerbelastung eréffnen. Genauso sind aber etliche Steuerfallen zu umschiffen und

Risiken zu vermeiden.

Fiir den Ubergeber besteht die Gefahr, dass die Steuern seinen Ertrag
und damit in der Regel seine Altersversorgung deutlich schmalern.
Beim Ubernehmer/Nachfolger kann die Steuer eine Belastung der
Liquiditat darstellen.

Ein Ziel sollte sein, die Steuerbelastung so niedrig wie mdglich zu hal-
ten und diese fiir den Ubergeber/Verkéufer und den Ubernehmer/
Kaufer berechenbar und somit planbar zu machen.

Auch wenn das Thema Steuern bei der Unternehmensnachfolge
nicht unterschatzt werden darf, warnen wir davor eine Unterneh-
mensnachfolge rein steuerlich motiviert anzugehen. Gerade bei der
Ubergabe des ,Lebenswerks” eines Unternehmers spielen nicht nur
monetdre Aspekte eine Rolle. Fiir die meisten Unternehmer ist eine
Ubergabe nur dann erfolgreich, wenn sie ihr Unternehmen in guten
Handen wissen, der Erhalt der Arbeitspldtze gesichert und die Basis
geschaffen ist, dass der Nachfolger das Unternehmen erfolgreich
weiterfiihren kann.

Zusammen mit einem erfahrenen Berater sollten deshalb zuerst die
Wiinsche, Erwartungen und persénlichen Vorstellungen des Uberge-
bers analysiert und dokumentiert werden. Anschlieend ist es Auf-
gabe der Berater dazu einen steuerschonenden Weg zu finden und
das angestrebte Ziel auf steuerliche Risiken und Gestaltungsmdog-
lichkeiten zu untersuchen.

Viele verschiedene Steuerarten betroffen

Bei einer Unternehmensnachfolge konnen die unterschiedlichsten
Steuerarten betroffen sein. Zuerst denkt man natdirlich an die Schen-
kung- bzw. Erbschaftsteuer. Dass die Ubergabe/Ubertragung von
Vermdgen auch ertragsteuerliche Konsequenzen hat, leuchtet auch
noch ein. Dabei geht es um die Einkommensteuer, die Kérperschaft-
steuer und die Gewerbesteuer.

Wird Grundvermdgen mit libertragen, darf die Grunderwerbsteu-
er nicht vergessen werden. Zuletzt kann ein Unternehmensverkauf
auch umsatzsteuerlich relevant werden.

Nachfolgend gehen wir kurz auf die einzelnen Steuerarten ein und
arbeiten ein paar Knackpunkte heraus.

1. Schenkungsteuer / Erbschaftsteuer

Soweit die Ubertragung von Vermdgen unentgeltlich erfolgt, unter-
liegt der Vorgang im Erbfall der Erbschaftsteuer. Wird das Vermogen
unter Lebenden Ubertragen, liegt eine Schenkung vor und es kann
Schenkungsteuer anfallen.

Steuerlich relevant ist dabei nicht nur die komplett unentgeltliche
Ubertragung ohne Gegenleistung. Auch wenn Leistung und Gegen-
leistung in einem Missverhaltnis stehen, kann Schenkungsteuer an-
fallen. Man spricht dann von einer gemischten Schenkung bzw. einer
teilentgeltlichen Ubertragung. Hierbei lassen sich keine definitiven
Grenzen festlegen, ab wann ein Missverhaltnis zwischen Leistung
und Gegenleistung vorliegt.

Das Schenkungs- und Erbschaftsteuergesetz wurde im Oktober 2016
mit Wirkung fiir Ubertragungen nach dem 30.06.2016 in Hinblick auf
die Besteuerung von Unternehmensvermégen gedndert.

Allerdings ist es mit vielen Neuregelungen gespickt, sodass das Ge-
setz auf jeden Fall nicht einfacher in der Handhabung ist. Neu ist,

dass das sogenannte Verwaltungsvermdgen grundsatzlich erb-
schaftsteuerpflichtig ist.

Dazu gehéren z.B. an Dritte vermietete Grundstiicke, Anteile an Ka-
pitalgesellschaften unter 25%, Kunstgegenstande und Wertpapiere
sowie vergleichbare Forderungen, selbst ein zu hoher Bestand an
Zahlungsmitteln, Geschaftsguthaben, Geldforderungen und ande-
re Forderungen (Finanzmittel) kdnnen aus der Steuerbefreiung he-
rausfallen. Hier muss ein Vermdgensverwaltungstest durchgefiihrt
werden, um genau zu ermitteln, welches Vermégen innerhalb des
Betriebsvermdgens begiinstigt ist oder nicht.

Geblieben ist die Mdglichkeit Betriebsvermoégen und Gesellschafts-
anteile steuerfrei bzw. mit einer Befreiung von 85% des Wertes zu
Ubertragen, wenn das Vermdgen mindestens 5 bzw. 7 Jahre nicht
weiterverdufert wird.

Die Beglinstigung ist an die Voraussetzung gekntipft, dass nach der
Ubergabe die Arbeitsplitze im Betrieb fiir die nichsten 5-7 Jahre er-
halten bleiben.

Die Lohne- und Gehélter der Folgejahre werden mit den gezahlten
Léhnen und Gehiltern (Lohnsummen) im Jahr der Ubergabe verg-
lichen. Je nach Anzahl der Mitarbeiter im Betrieb, sieht das Gesetz
eine Staffelung der Lohnsummen vor, die auf jeden Fall zu beachten
ist.

Im Gegensatz zum alten Recht ist diese Vorschrift verscharft worden,
da sie jetzt auf Unternehmen mit mehr als 5 Mitarbeitern anzuwen-
den ist, bisher waren Unternehmen erst ab 20 Mitarbeitern von der
Regelung betroffen.

Kurz gesagt: Es gibt Steuerprivilegien, die an den Erhalt von Arbeits-
pldtzen geknipft sind.

Weitere Verdnderungen ergeben sich auch fiir Unternehmen mit
einem beguinstigten Vermdgen von mehr als 26 Millionen EUR. Da-
rauf soll an dieser Stelle nicht weiter eingegangen werden.

Die Bewertung von Unternehmen zum Zwecke der Erbschaft- bzw.
Schenkungsteuer erfolgt durch das vereinfachte Ertragswertverfah-
ren. Dies kann zu Uberhdéhten Wertansdtzen und damit oftmals zu
einer unsachgemafen Steuerbelastung flihren. Der Gesetzgeber hat
das zwar erkannt und giinstigere Verdnderungen vorgenommen, die
ermittelten Werte kdnnen aber immer noch zu hoch sein.

Deshalb ein wichtiger Tipp fiir die Praxis:

Es empfiehlt sich, rechtzeitig vor der Ubergabe von Unternehmen
durch eine Unternehmensbewertung der pauschalen Anwendung
des vereinfachten Ertragswertverfahrens entgegenzuwirken.

2. Einkommensteuer / Kérperschaftsteuer / Gewerbesteuer

Vor allem bei den Ertragssteuern eréffnen sich im Rahmen einer
Unternehmensnachfolge vielféltige Gestaltungsmaoglichkeiten, die
steuerliche Chancen aber auch Risiken in sich bergen.

Giinstigere Ergebnisse kénnen sich fiir den Ubergeber ab dem 55.
Lebensjahr ergeben, da es einen Freibetrag und einen ermaBigten
Steuersatz zur Férderung der Ubergabe von Unternehmen gibt.



Gerade eine Unternehmensnachfolge kann die Chance bieten, die
Strukturen des Unternehmens den aktuellen Erfordernissen anzu-
passen. Dazu kann auch ein Wechsel der Rechtsform angebracht
sein. So ist es fiir den Kaufer unter Umstanden steuerlich glinstiger
z.B. Anteile an einer GmbH & Co. KG statt an einer Kapitalgesellschaft
(z. B.GmbH) zu erwerben. Durch den Kauf der Personengesellschafts-
anteile entsteht bei dem Kaufer neues Abschreibungspotential, dass
sofort gewinnmindernd geltend gemacht werden kann. Der Kauf
von Anteilen an Kapitalgesellschaften wirkt sich erst bei einem Wie-
derverkauf gewinnmindernd aus. Dies ist der Hauptgrund dafiir, dass
Banken den Kauf von Anteilen an Personengesellschaften bevorzugt
finanzieren, als den Kauf von Anteilen an Kapitalgesellschaften. Zu
beachten ist allerdings der Zeitfaktor: die Vorbereitungszeit liegt bei
5 Jahren.

Der Unternehmer, der sein Unternehmen tbertragen will, braucht
eine Absicherung fiir sein Alter. Dazu bieten sich NieBbrauchsrege-
lungen an, bei denen dem Ubergeber zu seiner Lebenszeit die Ertra-
ge aus dem Vermogen sowie das Recht zur Nutzung zustehen.

Die steuerlichen Gestaltungsmaoglichkeiten bei einer Vermdgens-
ibertragung gegen eine Leibrente wurden zwar eingeschrankt, den-
noch eréffnen sich dabei Steuersparméglichkeiten.

Gefahren bestehen bei der Einkommen- bzw. Kérperschaftsteuer,
wenn im Rahmen der Unternehmensnachfolge stille Reserven auf-
gedeckt werden und damit steuerpflichtige Gewinne entstehen. An-
dererseits kann die Aufdeckung stiller Reserven fiir den Ubernehmer
interessant sein, wenn sich dadurch neues Abschreibungspotenzial
ergibt.

3. Grunderwerbsteuer

Werden im Rahmen einer Unternehmensnachfolge Grundstiicke
tibertragen oder halten Unternehmen, die zur Nachfolge anstehen
Grundbesitz, ist die Grunderwerbsteuer zu beachten.

Bei Schenkungen und Erbschaft féllt grundsétzlich keine Grunder-
werbsteuer an. Eine Ausnahme gilt lediglich bei Schenkungen unter
Auflage.

9. DIE PASSENDE ALTERSVORSORGE

Weitere Befreiungen gibt es bei einem Grundstiickserwerb durch
Ehegatten bzw. durch Personen, die mit dem VerduBerer in gerader
Linie verwandt sind.

4. Umsatzsteuer

Bei der Unternehmensnachfolge kénnen auch umsatzsteuerliche
Fragen auftauchen. Insbesondere die Ubertragung einzelner Wirt-
schaftsgiter (sogenannter Asset Deal) unterliegt der Umsatzsteuer.

Bei einer sogenannten ,Geschéftsverduflerung im Ganzen” wird ein
gesamtes Unternehmen mit allen wesentlichen Betriebsgrundlagen
ibertragen, der Ubernehmer kann das Unternehmen, so wie erhal-
ten, weiterfiihren. Die GeschéftsverdufBerung im Ganzen unterliegt
nicht der Umsatzsteuer.

Oft werden im Ubergabeprozess Wirtschaftsgiiter fiir die private Nut-
zung des Ubergebers zuriickbehalten. Dies kann dazu fiihren, dass
Zweifel bestehen in Bezug auf die GeschéftsverauBerung im Ganzen
und es sich doch um eine umsatzsteuerpflichtige VerduBerung han-
deln koénnte. Deshalb empfehlen wir dies durch eine Klausel im Ver-
trag zu regeln.

Fazit:

Da bestimmte Rechtsformédnderungen, wie z.B. die GmbH & Co KG,
im Ubergabeprozess steuerlich attraktiv sein kénnen, diese aber ei-
nen Vorlauf von 5 bis 7 Jahren benétigen, empfehlen wir schon lange
vor der endgiiltigen Ubergabe ein Konzept zu erarbeiten. Stellen Sie
zudem auch sicher, dass die aktuelle Rechtslage beriicksichtigt wird
und keine Steuervorteile verschenkt werden.

Den Lebensstandard langfristig sichern

Bei der Unternehmensnachfolge spielt neben der Erhaltung der Unternehmenskontinuitét sowie des Familienfriedens und der Minimierung
der Steuerbelastung die wirtschaftliche Absicherung des Ubergebers eine ganz entscheidende, wenn nicht die wesentliche Rolle.

Fur lhre Altersversorgung als lUbergebender Unternehmer miissen

Sie sich drei wesentliche Fragen beantworten:

1. Wenn |hr Privatvermdgen teilweise oder ganz noch als Sicher-
heit fiir gewdhrte Bankdarlehen dient: ist eine Haftungsfrei-
stellung meines Privatvermdgens moglich?

2. Besteht im Rahmen meiner privaten Altersversorgung eine Ver-
sorgungsliicke? Kann ich nach Ubergabe meinen Lebensstan-
dard wie gewohnt halten?

3. In welchem Umfang kann meine Unternehmensiibergabe zur
Altersversorgung beitragen?

1. Haftungsfreistellung

Verkaufen Sie Ihr Unternehmen an familienfremde Dritte, spielt das
Thema Haftungsfreistellung lhres Privatvermdgens fiir an das Unter-
nehmen gewdhrte Bankdarlehen in der Regel keine gro3e Rolle. Der
Erwerber Gibernimmt entweder die von lhnen besicherten Darlehen
und gewahrt eigene Sicherheiten oder Sie zahlen aus dem Kaufpreis
die noch bestehenden Bankdarlehen zuriick. In beiden Féllen errei-
chen Sie so eine Haftungsfreistellung Ihres Privatvermégens.



Die Erfahrung aus bisher begleiteten Unternehmensnachfolgebera-
tungen zeigt, dass sich die Unternehmensiibergabe auf die nach-
ste Generation innerhalb der Familie hinsichtlich der Haftungsfrei-
stellung wesentlich schwieriger gestaltet.

Praxisfall

Ein Unternehmer, der zusammen mit seinem Sohn zu gleichen
Teilen an einer GmbH beteiligt ist, wollte im Rahmen der vorweg-
genommenen Erbfolge seine GmbH-Anteile auf den Sohn tibertra-
gen.Seine Frage an den Steuerberater war lediglich, was kostet das
meinen Sohn an Schenkungssteuer.

Auf Nachfragen stellte sich heraus, dass die GmbH auch Bankver-
bindlichkeiten hat und dass alle bestehenden Bankverbindlich-
keiten ausschlieBlich mit seinem Privatvermdgen besichert sind,
obwohl auch der Sohn zwischenzeitlich erhebliches Privatvermo-
gen angesammelt hatte.

Um die Ubergabe der Anteile sinnvoll abzuwickeln, muss auch der
Sohn Verantwortung ibernehmen und sein eigenes Privatvermo-
gen mit bankiiblichen Sicherheiten belasten. Sonst biit der Uber-
geber im schlimmsten Fall firr die Fehler des Ubernehmers.

Wenn Sie, wie bei den meisten mittelstandischen Betriebsiiberga-
ben, in der personlichen Haftung fiir gewahrte Bankkredite ver-
bleiben, ist Ihre Altersversorgung auBerordentlich gefdhrdet. Sie sind
auf Gedeih und Verderb dem Nachfolger ausgeliefert.

Fazit: Um eine Gefahrdung Ihrer Altersversorgung auszuschlieBen,
sollte bei jeder familieninternen Betriebsiibergabe eine Haftungs-
freistellung fiir Unternehmenskredite erreicht werden. Nur dann
kdnnen Sie auch sicher sein, lhren Ruhestand aus dem aufgebauten
Privatvermdgen zu finanzieren.

Eine langfristig angelegte Nachfolgeplanung ist auch deshalb so
wichtig, um eine Haftungsfreistellung zu erreichen. Hierfiir sind sehr
viele Gespréche, insbesondere mit den Hausbanken, erforderlich.

2, Private Altersversorgung - Versorgungsliicke

Vertrauen Sie nicht zu stark darauf, dass Sie spater einmal Ihren Be-
trieb verkaufen oder nach einer Ubergabe vom Nachfolger versorgt
werden. In wirtschaftlich unsicheren Zeiten ist das eine riskante Ent-
scheidung.

Ihre Altersversorgung sollte méglichst auf mehreren Saulen beru-
hen. Beachten Sie dabei auch, dass traditionelle Vorsorgeinstru-
mente, wie z.B. Lebensversicherungen nicht mehr die Renditen
erzielen, wie sie evtl. in den Anfangsjahren nach Vertragsabschluss
erreicht wurden.

Stellen Sie zunéchst einmal lhren Status quo fest und listen Sie Ihre
derzeitigen Bausteine fiir hre Altersversorgung auf:

«  Zahlungen aus der gesetzlichen Rente

«  Betriebsrenten (auch Pensionszusagen fiir Geschaftsfiihrer)

«  Einnahmen aus Lebens- und Rentenversicherungen

+  Mieteinnahmen

«  Auszahlungen von Sparpldnen

«  Wertpapieranlagen

+  Sonstige Anlagen

Dazu gehort natrlich auch lhr Unternehmen.

Bei dieser Auflistung missen Sie aber beriicksichtigen, dass Unsi-
cherheitsfaktoren mitspielen (z.B. Aktienkurs beim Verkauf, Wert
des Unternehmens bei Ausscheiden). D.h. Sie sollten entsprechende
Sicherheitsabschlage machen.

In einem zweiten Schritt legen Sie dann fest, welcher Bedarf im Ru-
hestand gedeckt werden muss. Vergessen Sie auch die Steuerbela-
stung auf die Einkiinfte nicht. Wenn Sie in der gesetzlichen Kranken-
versicherung versichert sind, kann der Krankenversicherungsbeitrag
unter Umstdnden sinken. Beachten Sie bitte auch, dass zusétzliche

Ausgaben im Alter dazu kommen kdnnen (z. B. fiir hdusliche Pflege).

Eine Versorgungsliicke haben Sie dann, wenn lhre angestrebten
Einkilinfte im Alter den voraussichtlichen Lebensbedarf nicht decken.
Als Faustformel kann man sagen, dass die Altersbeziige mindestens
70 % lhres derzeitigen Einkommens ausmachen sollten.

3. Altersversorgung durch erfolgreiche Unternehmensiibergabe

Ein wesentlicher Bestandteil Ihrer finanziellen Absicherung im Alter
kann auch Ihr Unternehmen sein. Soll die Ubergabe lhres Unterneh-
mens auch zur Altersversorgung beitragen, stehen Ihnen verschie-
dene Wege zur Verfiigung. Welcher dieser Wege der giinstigste fiir
Ubergeber und Ubernehmer ist, hingt auch von den steuerlichen
Auswirkungen ab.

Sowohl der Ubergeber als auch der Nachfolger sollten darauf achten,
dass die zukiinftige Kapitalbelastung nicht auf Kosten wichtiger
Zukunftsinvestitionen im Unternehmen geht.

Als Moglichkeiten der Unternehmensiibergabe mit Versorgungscha-
rakter kommen in Frage:

Verkauf gegen Einmalzahlung: Sie sind unabhdngig von der wirt-
schaftlichen Zukunft des Unternehmens. Aus Verkaufersicht die be-
ste Alternative.

Verkauf von Gesellschaftsanteilen: Bei Gesellschaften kdnnen Sie
als Ubergeber das Unternehmen in Etappen an den Nachfolger ver-
kaufen. Der Nachfolger hat dann die M&glichkeiten der schrittweisen
Finanzierung des Kaufpreises.

Verkauf gegen Kaufpreisraten: Der Nachfolger hat die Moglichkeit,
den Kaufpreis ratenweise zu bezahlen. Dabei ist der Zinsanteil in den
Kaufpreisraten zu beachten. Weiterhin sollte man an die Absicherung
der offenen Kaufpreisraten denken. Das Risiko eines Ausfalls des
Restkaufpreises liegt sonst beim Verkaufer.

Ubertragung gegen Versorgungsleistungen: Behalten Sie sich im
Ubergabevertrag Versorgungsleistungen vor, dann realisieren Sie
im Rahmen eines unentgeltlichen Rechtsgeschéfts keinen VerdufBe-
rungsgewinn und bezahlen insoweit keine Einkommensteuer, aber
Erbschaft- und Schenkungsteuer.

Vereinbarung einer VerduBerungsrente: Sie realisieren einen Ver-
duBerungsgewinn, den Sie versteuern missen. Es fallt aber keine Erb-
schaft- und Schenkungsteuer an.

Ubertragung gegen NieBbrauchvorbehalt: Hier geht Ihr Unter-
nehmen zwar auf den Nachfolger (ber, Sie erhalten aber weiterhin
einen Anteil aus dem Unternehmensertrag.

Betriebsverpachtung: Oftmals werden dem Unternehmensnach-
folger die notwendigen finanziellen Mittel fehlen. In einem solchen
Fall hilft hdufig die Méglichkeit, das Unternehmen zu verpachten. Der
Pachter wird dann nur mit den Pachtzahlungen belastet. Sie als Ver-
pachter erhalten die Pachtzahlungen als Teil lhrer Altersversorgung,
ohne die stillen Reserven Ihres Unternehmens versteuern zu missen.

Fazit: Planung der Vermdgensentwicklung

Um lhren jetzigen Lebensstandard auch im Alter zu sichern, sollten
Sie bereits heute mit einer detaillierten Planung lhrer Vermdgensent-
wicklung und des Finanzbedarfs im Ruhestand beginnen, um den
Uberblick zu behalten und Ihre Ziele nicht aus den Augen zu verlie-
ren. Eine Vermdgensanalyse zeigt Ihnen, wie sich die Bausteine lhrer
Altersversorgung entwickeln und zur Erfiillung lhrer Vorstellungen
beitragen konnen. Nur so kdnnen Sie rechtzeitig MaBnahmen ergrei-
fen, um frihzeitig erkannte Liicken zu schlieBen.



10. DIE ZEIT DANACH

Das, dritte Leben” friihzeitig gestalten

Viele Menschen nutzen das Ende des Berufslebens als Chance fiir einen Neuanfang oder um aufgeschobene Wiinsche nachzuholen. Sie
blithen noch einmal so richtig auf, leben das Leben, das sie schon immer fiihren wollten, und erfiillen sich lang gehegte Traume. Mit einer
rechtzeitigen Planung lassen sich dieser Ubergang in das ,dritte Lebensalter” sowie der damit verbundene Rollenwechsel vorbereiten.

Zu der friihzeitigen Planung des ,dritten Lebensabschnittes” gehort
sicherlich auch die finanzielle Planung. Wieviel Geld benétige ich im
Alter fir meine Hobbys, Reisen usw.? Reicht mein Geld, wenn ich mal
ein Pflegefall werden sollte?

Stellen Sie sich vor, Sie sind 80 Jahre alt und blicken auf ein erfiilltes
Leben zurlick. Als junger Mensch haben Sie ein Unternehmen ge-
grindet, aufgebaut und erfolgreich gefiihrt. Rechtzeitig haben Sie
die Unternehmensnachfolge geplant und umgesetzt. Dann haben
Sie Ihren dritten Lebensabschnitt begonnen.

Stellen Sie sich vor, was Freunde, Lebensgefahrten, berufliche Kolle-
gen, die eigenen Kinder Uber Sie sagen. Lauschen Sie diesen Reden:

«  Was wird Uber Sie gesagt?

. Als welcher Mensch werden Sie hier beschrieben?

. Was bewahren diese Menschen in ihrem Gedachtnis?

«  Welche Geschichten aus Ihrem Leben werden herausgegriffen?

Horen Sie das, was Sie am Ende lhres Lebens gerne tiber sich héren
mochten? Wird dort das Leben beschrieben, das Sie gerne gelebt
hatten? Wird das herausgegriffen, was Ihnen wichtig ist und lhre
menschliche Haltung gut beschreibt?

Erleben Sie vielleicht eine Diskrepanz zwischen dem von lhnen Ge-
wiinschten und dem aktuell Realen? M&chten Sie daran etwas veran-
dern? Dann tun Sie es! Denn aus diesem Wunsch nach Veréanderung
kann die Energie fiir eine aktive Planung der nachsten Lebensphase
entstehen. Sie sind dann Gestalter Ihrer Zukunft — vorausgesetzt, Sie
nehmen Ihr Leben wirklich selbst in die Hand!

Dieses aktive Gestalten setzt einen Veranderungsprozess in Gang.
Verdnderung ist stets Abschied von Gewohntem und ein Neubeginn.
Diese Erfahrung haben die meisten schon friihzeitig gemacht, als sie
eingeschult wurden, als sie nach der Schule z. B. eine Ausbildung be-
gonnen haben oder mit ihrem Partner/Partnerin zusammen gezogen
sind und das,Hotel Mama" verlassen haben.

Lassen Sie bewusst los und sich auf Neues ein. Es fiihlt sich am Anfang
ungewohnt an und wird erst im Laufe der Zeit zur Routine. Gerade als
Unternehmer sind Sie es gewohnt, Entscheidungen zu treffen, Un-
ternehmensziele und Visionen zu entwickeln und umzusetzen. Auch
wenn es manchmal schwer fillt, halten Sie es nach der Ubergabe aus,
dass Ihr Nachfolger andere Ziele hat und andere Entscheidungen
trifft. Lassen Sie ihn eigene Erfahrungen sammeln. Vielleicht hat er
auch ganz andere Ideen, die das Unternehmen weiter entwickeln.

Diese Situation erleben wir in der Praxis haufig. Insbesondere wenn
die Unternehmensnachfolge innerhalb der Familie umgesetzt wird:

Der Ubergeber meint es sicherlich nur gut. Allerdings kann er die
Tochter oder den Sohn frustrieren. Es kommt nicht selten vor, dass
der Nachfolger eine Entscheidung trifft, diese auch mit den Mitarbei-
tern kommuniziert. Spater kommt der Ubergeber und revidiert diese.
Klar, dass hier Streit vorprogrammiert ist. Hier befinden Sie sich in
einer Ubergangsphase. Sie haben den einen Lebensabschnitt noch
nicht vollstandig verlassen und sind im neuen Lebensabschnitt noch
nicht wirklich angekommen.

Die Phase des Neubeginns setzt voraus, dass wir klare Bilder von ei-
ner attraktiven Zukunft haben (denken Sie an das Bild, in dem Sie mit
80 Jahren auf Ihr Leben zuriick schauen). Vielleicht schlieBen Sie da-
bei die Augen und stellen sich vor, was man lber Sie sprechen wird.

Schreiben Sie es auf, visualisieren Sie es. Malen Sie ein Bild. Dies kann
Ihre Phantasie anregen und den Wunsch verstarken. Sie sollten auch
Ideen entwickeln, wie Sie dies erreichen. Wie fiille ich die gewonnene
freie Zeit mit sinnstiftenden Dingen? Kann ich meine Erfahrungen,
die ich aus dem Beruf habe weitergeben?

Diese drei Phasen Abschied, Ubergang und Neubeginn sind vielen
von uns vertraut. Und dennoch stellt sich die Frage, warum wir uns
nicht so friih wie mdglich mit notwendigen Veranderungen beschaf-
tigen, sie gewissermafen vorwegnehmen, bevor sie uns ,ereilen”?

Warum wir uns beispielsweise nicht schon friihzeitig Gedanken dari-
ber machen, wie wir die Zeit nach unserem Berufsleben nutzen wer-
den - welchen Sinn wir unserem Leben dann geben wollen, welche
Aufgaben wir erledigen, welche Rollen wir begleiten wollen, welche
Dinge wir tun und welche Ziele wir erreichen wollen?

Fazit:

Wenn Sie ohne Planung in |hre dritte Lebensphase eintreten, ist die
Wahrscheinlichkeit sehr hoch, dass Sie in ein,Loch” fallen. Eventuell
fuihlen Sie sich nicht gebraucht oder Sie haben keine Aufgaben mehr.
Es wird lhnen vielleicht langweilig. Das muss nicht sein. Wenn Sie sich
dagegen friihzeitig ,ohne Not” aktiv mit lhrer Zukunft beschaftigen,
wirkt sich das positiv aus.
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Untfrermenmensnachfclge

Die Unternehmensnachfolge aktiv gestalten
Rudern Sie noch oder steuern Sie schon?

Insgesamt werden laut Institut fir Mittelstandsforschung IfM
27.000 Betriebe pro Jahr libergabereif. 2/3 davon aus Alters-
griinden.

Gut die Halfte (54%) der Eigentiimer Ubergeben dabei das
Unternehmen an die eigenen Kinder bzw. an andere Familien-
mitglieder. Weitere 29% der Ubertragungen erfolgen an exter-
ne Flhrungskrafte, andere Unternehmen oder Interessenten
von aulBlerhalb. Etwa 17% der Familienunternehmen Ubertra-
gen das Unternehmen an Mitarbeiter.

Ein reibungsloser Generationswechsel gelingt dabei nicht im-
mer. Im Schnitt missen ca. 6.000 Familienunternehmen still-
gelegt werden, weil sie keinen Nachfolger finden.

Dies hat fatale Folgen fiir Tausende von Arbeitsplatzen, aber
auch jahrelang aufgebautes Vermdgen des Unternehmers
geht verloren.

Rechtzeitig an Morgen denken

Eine Unternehmensnachfolge ist ein komplexer Vorgang, der
nicht allein von Ubergeber und Ubernehmer, sondern unter
Einbeziehung von externen, erfahrenen Beratern und Berate-
rinnen (Steuerberater, Unternehmensberater, Rechtsanwalt/
Notar) gemeinsam bewaltigt werden sollte.

Je friher Sie das Thema anpacken, desto besser sind Sie in der
Lage die Nachfolge aktiv zu gestalten.

In dieser Broschiire zeigen wir sowohl fiir den Ubergebenden
wie fur den Nachfolger die zentralen Punkte auf, die fiir eine
erfolgreiche Nachfolge entscheidend sind. Das ersetzt natir-
lich nicht die personliche Beratung, denn jedes Unternehmen
ist individuell zu betrachten und wird eigene Schwerpunkte
setzen. Doch es gibt Ihnen einen ersten Uberblick, um sich mit
dem Thema auseinanderzusetzen.

Wir stehen lhnen fir alle Fragen rund um die Nachfolgegestal-
tung zur Verfligung und kdnnen in unserem Netzwerk Fach-

berater und Spezialisten zu allen Bereichen einbeziehen.

Sprechen Sie uns einfach an. Wir unterstiitzen Sie gern.
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