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Vorwort

In vielen mittelstdndischen Unternehmen ist der Generationswechsel ein
aktuelles Thema. Allein in Berlin wird von jahrlich rund 2.500 Unterneh-
men ausgegangen, bei denen die Ubergabe ansteht. Vielen davon droht die
Stilllegung, weil sich kein geeigneter Nachfolger finden l3sst. Unweigerlich
stellt sich die Frage, wie der Bestand dieser Unternehmen und ihrer Ar-
beitsplatze langfristig gesichert werden kann. In der Praxis zeichnen sich
mehrere Problemkreise ab. So wird die Notwendigkeit, die Nachfolge zu
regeln, im Unternehmen haufig zu spat erkannt oder eine Regelung zumin-
dest immer wieder aufgeschoben. Erhebliche Schwierigkeiten kann auch die
Suche nach einem geeigneten Nachfolger bereiten. SchlieBlich ist oftmals
nicht klar, auf welche konkreten Beratungsdienstleistungen wahrend des
Ubergabeprozesses zuriickgegriffen werden kann oder sollte.

Die rechtzeitige und systematische Vorbereitung der Unternehmensnach-
folge ist eine wesentliche Voraussetzung fiir den dauerhaften Erhalt des
Betriebs. Fehler bei der Ubergabe konnen zu Unternehmenskrisen bis hin zur
Betriebsaufgabe fiihren. Viele Unternehmensinhaber haben keinen Nach-
folger aus der Familie. Fiir sie ist es wichtig, rechtzeitig einen geeigneten
externen Ubernehmer zu finden und auf die Betriebsfiihrung vorzubereiten.

Worauf ist bei Kauf, Schenkung oder Erbschaft zu achten? Wie |3sst sich der
Wert eines Unternehmens ermitteln? Welche Finanzierungsmdoglichkeiten
gibt es? Was gehort dazu, ein Unternehmen zu fiihren? Dieser Leitfaden will
eine erste Orientierung liber das breite Spektrum von Themenbereichen und
Fragestellungen an den Ubergeber wie an den Nachfolger geben und dabei
helfen, die bevorstehenden Aufgaben erfolgreich zu meistern. Die Broschiire
richtet sich sowohl an den Senior-Unternehmer als auch an den Nachfolger.
Denn eine erfolgreiche Ubergabe hingt vor allem von einer guten Kommu-
nikation ab, bei der alle Beteiligten die Interessen und Schwierigkeiten des
Anderen kennen sollten.

Eine Unternehmensiibergabe bzw. -lbernahme ist zumeist ein sehr kom-
plexer Vorgang. Viele Bereiche der Unternehmensnachfolge lassen sich nur
mit Hilfe von Experten richtig beurteilen. Daher sollte deren Unterstiitzung
in jedem Fall in Anspruch genommen werden. Auch die IHK und die Hand-
werkskammer in Berlin bieten umfangreiche Serviceleistungen zum Thema
Unternehmensnachfolge.

IHK Berlin Handwerkskammer Berlin



1. Die Unternehmensnachfolge vorbereiten
1.1 Friihzeitig die Nachfolge planen

Fiir viele Unternehmer' ist es nicht einfach, an den Riickzug aus dem mit
viel Miihe aufgebauten Unternehmen zu denken, denn es kostet viel Uber-
windung, sich von seinem Lebenswerk zu 16sen und einem Nachfolger den
Platz zu tberlassen. Hinzu kommt der Gedanke, dass der Fortbestand des
Unternehmens bedroht sein kdnnte, wenn kein qualifizierter Nachfolger
vorhanden ist. Der Verlust von Vermdgen und von Arbeitspldtzen kann die
Folge sein. Viele vor einer Ubergabe stehende Unternehmen weisen Defizi-
te auf, weil eine friihzeitige systematische Vorbereitung fiir die Unterneh-
mensnachfolge fehlt.

In der Praxis wird zwischen der geplanten, der ungeplanten und der uner-
warteten Unternehmensnachfolge unterschieden. Bei der Ersteren wird die
Unternehmensnachfolge in der Form geplant, dass mittelfristig der Nach-
folger gesucht wird - sei es aus der Familie, aus dem Unternehmen oder von
auBerhalb - und entsprechende Verfligungen im Unternehmertestament
eine klare Nachfolge sicherstellen.

Ungeplante Unternehmensnachfolgen kénnen durch Ehescheidungen,
Streitigkeiten in der Inhaberfamilie oder dem plétzlichen Entschluss des
Unternehmers zum Aufhdren entstehen. Gerade erfolgreiche Unternehmer
entwickeln mitunter den Wunsch, aus dem Unternehmen auszusteigen, da
sie genligend finanzielle Mittel fiir die weitere Lebensplanung erarbeitet
haben.

Unerwartete Nachfolgen kénnen durch Krankheit, Unfall oder auch durch
den Todesfall des Unternehmers entstehen. In diesen Situationen muss die
Unternehmensnachfolge kurzfristig erfolgen, damit der Fortbestand des
Unternehmens gesichert werden kann. Voraussetzung ist zugleich, dass
der Unternehmer fiir eine entsprechende Notfallplanung (vgl. Kapitel 4.4)
gesorgt hat. Deshalb sollten Unternehmer sich friihzeitig mit der Nachfol-
geplanung befassen. Spétestens ab dem 55. Lebensjahr sollte die Sensibili-
sierung und Planung fiir die Nachfolge beginnen. Dann ist in der Regel noch
geniigend Zeit, sich umfassend zu informieren, die verschiedenen Alternati-
ven zu priifen, die notwendigen Entscheidungen zu treffen und gegebenen-
falls erforderliche Korrekturen vorzunehmen.

1 Die mannliche Anredeform schlieBt die weibliche ein
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Der Nachfolgeprozess gliedert sich zumeist in vier Phasen:

1. Kontakt- und Informationsphase

Hier besorgt sich der Unternehmer Informationen zur Vorbereitung der
Nachfolgeregelung, das kann bei der IHK, der Handwerkskammer, beim
Steuerberater, Fachverband oder der Hausbank sein. Gleichzeitig wird auch
die Familie fiir das Thema der Nachfolgeregelung sensibilisiert.

2. Nachfolgersuche und -auswahl

In dieser Phase wird der Nachfolger gesucht und ausgewahlt, sei es aus
der Familie, aus dem Unternehmen oder von auBerhalb. Dabei gilt es, das
personliche Profil des Nachfolgers zu definieren und die unternehmerische
und fachliche Qualifikation festzulegen.

3. Transaktions- und Ubergabephase

Diese Phase umfasst die rechtlichen Schritte zum Verkauf des Unterneh-
mens. Oftmals wird ein ,Letter of Intent (LOI)" als Vorvereinbarung der Un-
ternehmensnachfolge abgeschlossen, bis der endgiiltige Kaufvertrag abge-
schlossen ist und die Finanzierung gesichert ist.

4. Nachbetreuung und Nachfolger-Coaching

In dieser Phase ist besonders der Ubernehmer gefordert: Er muss sich mit
dem iibernommenen Unternehmen und den Mitarbeitern, mit dem Markt,
dem Wettbewerb und den Lieferanten auseinandersetzen. Fiir diese Anlauf-
zeit gibt es auch Coaching-Programme, in deren Rahmen fachkundige Un-
ternehmensberater den neuen Unternehmer beratend unterstiitzen kdnnen.

Die Ubergabe kann bei einer geplanten Unternehmensnachfolge in mehre-
ren Jahren vorbereitet und durchgeflihrt werden. Eine ungeplante oder un-
erwartete Unternehmensnachfolge ist oftmals innerhalb von nur wenigen
Monaten zu bewiéltigen. Fiir 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 Ubergebers in der Zukunft gesi-
chert werden sollen. Bei den Entscheidungen ist auch an die Konsequenzen
fiir die Mitarbeiter des Unternehmens zu denken.



1.2 Den Nachfolger suchen und auswahlen

Zu den wesentlichen Entscheidungen bei der Unternehmensiibergabe ge-
hort die Wahl des Nachfolgers. Wer kommt in Frage? Die meisten Firmen-
inhaber wiinschen sich ihren Nachfolger aus der Familie. Dies ist bisweilen
aber auch die schwierigste Form der Nachfolge. Die emotionale Kompo-
nente erschwert hdufig eine weitgehend objektive Betrachtung. In man-
chen Féllen 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 einer
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 Fiihrungskréafte oder der leiten-
den 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 ggf. Fiihrungsqua-
litdten schon unter Beweis gestellt hat. Auch die Kontinuitdt im Unter-
nehmen bleibt damit gewahrt. Wenn Ihnen kein potenzieller Nachfolger
bekannt ist, miissen Sie dennoch nichts dem Zufall liberlassen. Ergreifen Sie
die Initiative und bieten Sie Inr Unternehmen zur Ubernahme an. Sprechen
Sie andere Unternehmer aus der gleichen oder einer anderen Branche an.
Womdglich mochte einer dieser Unternehmer sein Geschaft erweitern oder
ein zusatzliches Standbein aufbauen. Inserieren Sie in Tageszeitungen und
Fachzeitschriften sowie in Unternehmensbérsen (das kann die bundeswei-
te Unternehmensbdrse nexxt-change oder die Nachfolgebdrse der Hand-
werkskammer Berlin sein).

Auch mit Hilfe von Unternehmensberatern oder Firmenmaklern kénnen Sie
einen Nachfolger suchen. Unabhéngig davon, ob der potenzielle Nachfolger
ein Familienmitglied, ein bisheriger Mitarbeiter des Unternehmens oder ein
Betriebsfremder ist, muss er bestimmten Anforderungen entsprechen. Die
objektive Auswahl des besten Nachfolgers sollte sich nur an der Qualifika-
tion und der Personlichkeit der Kandidaten orientieren. Eine unabdingbare
Anforderung ist die kaufmannische und fachliche Kompetenz. Erstellen Sie
ein Anforderungsprofil. Priifen Sie damit, ob Ihr Kandidat wirklich fiir diese
Aufgabe geeignet ist. Denn: Nicht immer ist der Wunschnachfolger auch
wirklich ,der Richtige". Um seine Ernsthaftigkeit und Kompetenz zu bele-
gen, sollte der Nachfolger ein klares Konzept vorlegen, in dem er beschreibt,
wie er sich die Zukunft des Unternehmens vorstellt.
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zum Betrieb passt.

Die Unternehmensnachfolge vorbereiten

Wenn der Nachfolger aus der Familie kommt, diirften seine unternehme-
rischen und fachlichen Fahigkeiten hinreichend bekannt sein. Ob der aus
dem Familienkreis stammende Existenzgriinder jedoch besser geeignet ist
als ein externer Nachfolger, sollte objektiv gepriift werden. Sprechen die
subjektiven und die objektiven Faktoren fiir einen Nachfolger aus dem Kreis
der Familie, sollten Sie ihn friihzeitig in das Unternehmen einbinden und
Verantwortungsbereiche lbertragen.

Folgende Fragen bieten hierbei eine erste Orientierung

e Warum interessiert sich der Nachfolger fiir den Betrieb?

® Welche fachliche bzw. kaufmédnnische Qualifikation hat der
Nachfolger?

® Hat er Fiihrungserfahrung? Besitzt er Sozialkompetenz?

® Hat er ein plausibles Konzept, das den Marktgegebenheiten
gerecht wird?

e Welche Neuerungen kann er in das Unternehmen einbringen?

® Wo war er bisher beschaftigt?

® |st er mir sympathisch?

e Kann er mit den Mitarbeitern umgehen?

Die Antworten auf diese Fragen sollten kldren, ob der Nachfolgekandidat
den Anforderungen gerecht werden kann. Sollte der geeignete Nachfolger
nicht Ihr Wunschkandidat sein, wére zu priifen, ob Ihre ldealvorstellung
noch Bestand haben kann. Bei der Auswahl des Nachfolgers sollten Sie so
objektiv wie mdglich vorgehen, auch dann, wenn es sich um einen Fami-
lienangehdrigen handelt. Lassen Sie den in Frage kommenden Ubernehmer
auch von einer Person lhres Vertrauens oder von einem externen Berater
beurteilen.

1.3 Den Nachfolger einarbeiten

Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Fortfiihrung des Unternehmens ist eine
griindliche Vorbereitung und umfassende Einarbeitung des Nachfolgers. In
dieser Phase kann die Begleitung durch einen externen Betreuer sehr wert-
voll sein. Vor allem, wenn Gespréache zwischen Unternehmer, Nachfolger,
Fiihrungskraften und Mitarbeitern anstehen. Auch der Ubergeber kann noch
sehr viel fiir die Zukunft des Unternehmens bewirken, wenn er sich in diese
Phase aktiv einbringt, das kann unter anderem bei folgenden Themen sein:



Der Standort

Der Unternehmer kann dem Nachfolger wertvolle Tipps geben zur Standort-
entwicklung und zum Standortumfeld sowie zu Themen wie Erreichbarkeit
fiir Kunden und Lieferanten, Lage zu Wettbewerbern, Entwicklung des Be-
triebsgrundstiickes.

Die Kunden

Wie viele Kunden/welchen Kundenstamm hat der Betrieb? Welche Art von
Kunden sind vorhanden - gibt es nur wenige GroBkunden? Wie lange liegt
der letzte Auftrag des jeweiligen Kunden zuriick? Wie sind die Zahlungsmo-
dalitdten und das Zahlungsverhalten? Wann sind die letzten neuen Kunden
gewonnen worden? Mit diesen Informationen kann der Nachfolger die Kun-
denakquisition konzeptionell angehen.

Die Mitarbeiter

Eine Betriebsiibergabe kann zu einer Beunruhigung bei der Belegschaft fiih-
ren. Der Unternehmer ist verpflichtet, die Mitarbeiter rechtzeitig lber die
anstehende Ubergabe zu informieren. Arbeitsrechtliche Regelungen sowie
Vereinbarungen zur betrieblichen Altersversorgung sollten dem Nachfolger
bekannt sein.

Die Kosten und Ertrage

Bilanzen sowie Gewinn- und Verlustrechnungen zeigen den Erfolg und die
wirtschaftliche Situation des Betriebes. Darauf aufbauend kann die kiinftige
Unternehmensentwicklung eingeschatzt werden. Dem Nachfolger sollten
deshalb Bilanzen sowie Gewinn- und Verlustrechnungen der letzten drei
Jahre, Steuererkldrungen, Betriebspriifungsberichte usw. zur Verfligung ge-
stellt werden.

Der Wettbewerb

Insbesondere die erzielte Alleinstellung am Markt gegeniiber dem Wett-
bewerb sollte herausgearbeitet werden. Das Profil der maBgeblichen Kon-
kurrenten sowie deren Stdrken und Schwachen sollten ebenfalls erldutert
werden.

Die Vertrage

Der Unternehmer sollte seinem Nachfolger alle wesentlichen Vertrage (zum
Beispiel Kredit-, Leasing-, Mietvertrige) iibergeben. Auch iiber Rechtsstrei-
tigkeiten sollte der Ubernehmer Bescheid wissen. Dariiber hinaus sollte
er einen Uberblick iiber die bestehenden Lizenzen, Patente oder sonstige
Schutzrechte erhalten.
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1.4 Die psychologische und soziale Komponente bei der
Unternehmensnachfolge

Haufig unterschatzt werden bei der Unternehmensnachfolge die psycho-
logischen und sozialen Komponenten. Dies liegt zum einen daran, dass die
Beteiligten hdufig tiber wenig Erfahrungen auf diesem Gebiet verfiigen, und
zum anderen, dass oft nur vordergriindig auf die Beziehungen zwischen
Ubergeber und Ubernehmer geachtet wird. Zu beachten sind aber die Bezie-
hungen zwischen allen Beteiligten: Der Unternehmer und seine Familie, der
potenzielle Nachfolger, die Mitarbeiter, Lieferanten sowie die Kunden oder
auch Ansprechpartner der Hausbank.

Ubergeber — Ubernehmer

Oftmals kann der Senior sein ,Lebenswerk” nicht loslassen oder sich nicht
vorstellen, dass es auch ohne sein Wissen und seine Erfahrung weitergeht.
Solche Unternehmen sind von der Persénlichkeit ihrer Inhaber stark gepragt.
Woméglich dndert der Nachfolger vieles von dem, wofiir der Senior noch
gekdmpft hat und was bisher gut und richtig war. Jede noch so kleine Neu-
erung kann fiir den Ubergeber zum Problem werden. Daraus kann sich eine
mangelnde innere Bereitschaft des Seniors entwickeln, sich vom Unterneh-
men zu trennen. Wenn der Sohn oder die Tochter die Nachfolge antreten,
kann noch ein Wandel im Rollenverstdndnis hinzukommen. Der Vater hatte
bisher das Sagen. Nun soll er sich unterordnen und seine fiihrende Position
aufgeben. Kritisch kann die Phase des Nebeneinanders sein. Der Nachfolger
soll einerseits mdglichst viel vom Ubergeber und iiber das Unternehmen
lernen, andererseits muss er bereits erste Entscheidungen treffen und Ver-
antwortung Gbernehmen. Der Senior sollte Fehler des Nachfolgers, solange
sie nicht existenzbedrohend sind, bewusst zulassen. SchlieBlich hat auch er
aus Fehlern gelernt. Mitunter werden mit dem Senior-Unternehmer nach
der Ubergabe Beratervertriage abgeschlossen. Diese sollten mdglichst auf
wenige Monate beschrénkt werden, ggf. mit einer Option auf Verlangerung.
Damit der Nachfolger ein eigenes Profil im Unternehmen entwickeln kann,
sollte die weitere Mitarbeit des Seniors zeitlich begrenzt werden.

Ubernehmer - Belegschaft

Der Wirtschaftswissenschaftler Nils Dreyer vom ,Wittener Institut fiir Fa-
milienunternehmen (WIFU)" hat sich in einer Studie mit den Auswirkun-
gen einer familidren Unternehmensnachfolge auf das Beziehungsgeflecht
innerhalb des Unternehmens befasst. Dreyer kommt zu dem Ergebnis, dass
selbst dann, wenn der Wechsel auf die jlingere Generation harmonisch und
erfolgreich verlaufen ist, die Nichtberiicksichtigung der Anderungen inner-
halb des Unternehmens, dieses in die Insolvenz treiben kann. ,Es miissen
auf sehr vielen Ebenen des Unternehmens die Weichen neu gestellt werden.



Uber Jahrzehnte hinweg gewachsene Entscheidungsroutinen sind plétzlich
in Frage gestellt. So gerdt die ganze Firma in einen komplexen Entwick-
lungsprozess, der oft nur unzureichend wahrgenommen wird".

Der Umgang mit Verdnderungen kann schwierig sein. Es gilt etwas aufzuge-
ben, was man beherrscht hat, bei dem die Konsequenzen und die Ergebnisse
weitgehend bekannt waren. Das Neue ist ungewiss und unsicher. Deshalb
sollten die Mitarbeiter friihzeitig in den Veranderungsprozess eingebunden
und daran beteiligt werden. Notwendig ist, ein offenes Ohr dafiir zu haben,
welche Konsequenzen die Veranderung an der Unternehmensspitze fiir die
Mitarbeiter haben. Hierzu gehért es, die Position des Seniors im Unterneh-
men nach der Ubergabe zu definieren. Notwendig ist eine klare Formulie-
rung der Ziele und Werte des Nachfolgers sowie das aktive Anbieten von
interner und externer Unterstiitzung. Professor Arist von Schlippe, Psycho-
loge und Inhaber des Lehrstuhls fir Flihrung und Dynamik am ,WIFU", fasst
die Thematik folgendermaBBen zusammen: ,Viele Unternehmer denken, mit
der vertraglichen Regelung ihres Erbes waren die Hausaufgaben bereits er-
ledigt. Dabei sollte der Vorbereitung ihrer Mitarbeiter mindestens genau so
viel Aufmerksamkeit gelten. Die Aufgabe von Fiihrung besteht darin, einen
integrierenden Rahmen bereitzustellen, der eine gréBtmdgliche Orientie-
rung der Mitarbeiter in der neuen Situation sicherstellt. Dabei stellt sich
neben der Frage nach dem Wie vor allem auch die Frage nach dem Zeit-
punkt. Grundsétzlich hat sich gezeigt, dass es kein zu friih hinsichtlich der
Information der Mitarbeiter gibt. Gute Mitarbeiter werden eher nervés und
mobil, wenn Sie keine Aktivitdten des in die Jahre gekommenen Seniors in
Richtung auf eine Nachfolge erkennen kénnen”.

Nachfolger — Dritte

Nicht vernachldssigt werden diirfen die Beziehungen zu Lieferanten und
Kunden. Die wesentlichen Geschaftspartner sollten persénlich tiber die ge-
plante Unternehmensnachfolge informiert werden. Der Nachfolger sollte
versuchen, wesentliche Kontakte des Senior-Unternehmers kiinftig aufrecht
zu erhalten, um maBgebliche Kunden und Lieferanten weiterhin an das Un-
tenehmen zu binden. Zu beachten sind hierbei auch Gepflogenheiten, die
unter Umsténden nur dem Senior bekannt sind. Da eine Unternehmensiiber-
nahme zumeist auch mit der Aufnahme oder der Ubertragung von Krediten
verbunden ist, sollten auch die Finanzierungspartner rechtzeitig eingebun-
den werden. Bei allen Gespréchen und Verhandlungen gilt es, Verstandnis
fiir die Position des Anderen 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 klaren, um souverdn die moglichen psychologischen Hemmnisse
meistern zu konnen. Ein geordneter Riickzug trigt dazu bei, dass der Uber-
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nehmer den Betrieb solide weiterfiihren kann. Entscheidend fiir den Erfolg
ist, dass die Beteiligten sich der psychologischen und sozialen Aspekte be-
wusst sind und sich damit intensiv auseinandersetzen.

1.5 Kompetente Beratung nutzen

Gerade bei Problemféllen hat es sich bewéhrt, dass ein Beirat, aus einem
Rechtsanwalt, Steuerberater, Unternehmensberater und Hausbank, einge-
setzt wird. Dabei sollte gelten, dass sowohl der Unternehmer als auch der
Nachfolger dessen Empfehlungen akzeptieren. Aber nicht nur in Ausnah-
meféllen macht es Sinn, externen Sachverstand einzubeziehen. Wie bereits
angesprochen, kann ein Berater oder Coach in verschiedenen Phasen des
Ubergabeprozesses sehr wertvoll sein. Noch besser ist es aber, wenn der
Unternehmer von Anfang an einen Berater engagiert, denn jede Ubergabe
ist ein Einzelfall. Viele Unternehmensberater haben sich auf die Betreuung
und Begleitung von Unternehmensiibergaben spezialisiert.



2. Formen der Unternehmensuibergabe

Welche Form der Unternehmensiibergabe gewahlt werden soll, kann auf-
grund der vielfaltigen Gestaltungsmdéglichkeiten nicht allgemeingiiltig be-
antwortet werden. Wegen der unterschiedlichen Voraussetzungen in jedem
Unternehmen muss jeweils eine individuelle L6sung gesucht werden.

2.1 Nachfolge innerhalb der Familie (Family-Buy-Out)

Eine Nachfolge innerhalb der Familie — auch Family-Buy-Out (FaBO) ge-
nannt - ist die traditionellste Form der Unternehmensiibertragung. Dabei
wird insbesondere zwischen drei Formen unterschieden:

Unternehmensiibertragung als vorwmeggenommene Erbfolge

Der Unternehmer libergibt zu Lebzeiten das Unternehmen an einen oder
mehrere Erben; dies ist die unternehmens- und familienfreundlichste Vari-
ante, da etwaige Probleme rechtzeitig besprochen und vermieden werden
konnen. Unter einer Unternehmensiibergabe an Familienmitglieder im Wege
der vorweggenommenen Erbfolge wird die Ubertragung von Vermégensge-
genstdnden auf den oder die voraussichtlichen Erben bereits zu Lebzeiten
des Ubergebers verstanden.

Sind mehrere Erben vorhanden und soll der Betrieb nur an einen Erben
libertragen werden, ist ein Erbausgleich erforderlich. Wichtig dabei ist, dass
die weichenden Erben den Pflichtteilsverzicht erklren und vom Ubergeber
entsprechende Gegenleistungen erhalten. So kann das Unternehmen fiir die
Zukunft vor Pflichtteilsanspriichen oder vor einer Erbengemeinschaft gesi-
chert werden.

Die Ubertragung des Unternehmens gegen Renten, Raten oder wieder-
kehrende Leistungen

Bei der Ubertragung eines Unternehmens an ein Familienmitglied entsteht
hiufig das Problem, wie die Altersversorgung fiir den Ubergeber und seine
Familie sichergestellt werden kann. In solchen Féllen kann eine Kaufpreis-
zahlung im Rahmen einer wiederkehrenden Leistung vereinbart werden.
Wiederkehrende Leistungen im Zusammenhang mit einer Unternehmens-
tibertragung konnen Versorgungs- und Unterhaltsleistungen oder Leistun-
gen im Austausch mit einer Gegenleistung sein.

Versorgungsleistungen und Renten sind regelméBig nur wiederkehrende
Leistungen auf Lebenszeit des Empfangers. Dauernde Leistungen sind wie-
derkehrende Aufwendungen, die ein Steuerpflichtiger in Geld- und Sachwert
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fiir langere Zeit anderen gegeniiber auf Grund einer rechtlichen Verpflich-
tung zu erbringen hat. Gerade diese Leistungen werden von Kreditinstituten
oftmals kritisch gesehen wie auch dahingehende Vereinbarungen, die den
Kaufpreis an die Person des Ubernehmers oder an den wirtschaftlichen Er-
folg des Unternehmens kniipfen.

Kauf des Unternehmens

Die Tochter oder der Sohn kaufen das elterliche Unternehmen. Der Kaufer
hilft dabei, die Verbindlichkeiten, die auf dem Unternehmen noch liegen,
abzudecken. Voraussetzung fiir dieses Konzept sind ein angemessener Kauf-
preis und eine solide Griindungsfinanzierung.

2.2 Management-Buy-Out (MBO)

Das Unternehmen wird an einen oder an mehrere leitende Mitarbeiter ver-
kauft. Die Ubernahme durch Fiihrungskrifte l4sst sich als Giitezeichen fiir
das Unternehmen und fiir die Umsicht des Unternehmers bewerten. Die Be-
reitschaft der Flihrungskrafte zu einem Management-Buy-Out (MBO) ist
Ausdruck von Zukunftsorientierung und Risikobereitschaft. Zudem kann
durch eine solche Ldsung die Selbststandigkeit des Unternehmens gesichert
werden. Das Risiko einer spateren Zerschlagung kann durch ein MBO eben-
falls reduziert werden. Da das Management das zu kaufende Unternehmen
genau kennt, konnen die Verkaufsverhandlungen einfacher als in anderen
Fallen gestaltet werden.

Ein Sonderfall ist das Employee-Buy-Out (EBO). Droht einem Unternehmen
ein Verkauf oder sogar eine Insolvenz, gibt es die Mdglichkeit, dass alle
Flihrungskrafte und Angestellte das Unternehmen selbst erwerben. Bei sol-
chen Situationen sind oftmals die Mitarbeiter bereit, ihren Arbeitsplatz zu
sichern und in die gemeinsame Finanzierung des Unternehmens einzustei-
gen, sofern sie echte Fortflihrungschancen sehen.

2.3 Management-Buy-In (MBI)

Ein Management-Buy-In (MBI) ist die typische Unternehmensnachfolgeform,
wenn weder ein Familienmitglied oder ein Mitarbeiter aus dem Unternehmen
die Nachfolge antreten kdnnen. Hier erwirbt ein qualifizierter, firmenexterner
Ubernehmer das Unternehmen. Der Kaufvertrag wird durch die rechtlichen
Verhaltnisse des Unternehmens und die steuerlichen Erfordernisse bestimmt
und muss in notarieller Form erfolgen. Die notwendigen Einzelheiten miissen
mit einem Rechtsanwalt und/oder einem Steuerberater verhandelt werden.



2.4 Buy-In-Management-Buy-Out

Bei dem so genannten Buy-In-Management-Buy-Out libernehmen eine
betriebsinterne und eine betriebsexterne Person das Unternehmen. Hier
wird eine Kombination gefunden zwischen einem Firmenkenner und einer
Person, die ergdnzendes Spezialwissen mitbringt, z.B. im fachlichen oder
kaufmannischen Bereich.

Diese Kombination wird von den Kreditinstituten wegen der Risikostreuung
zumeist positiv gesehen. Voraussetzung ist jedoch, dass das Unternehmen
eine zweikdpfige Flihrungsmannschaft finanziell verkraften kann.

2.5 Sonderformen der Unternehmensnachfolge

Owner-Buy-Out

Beim Owner-Buy-Out (OBO) verkauft der Unternehmer seinen Betrieb und
kauft wiederum einen Teil der Gesellschaftsanteile vom neuen Inhaber zu-
riick. Er bleibt somit Minderheitsgesellschafter an dem Unternehmen, wel-
ches er beispielsweise an einen bisherigen Mitarbeiter oder einen externen
Ubernehmer verduBert hat. Diese Form des Unternehmenserwerbs kann eine
Kompromisslsung sein, wenn der Nachfolger den Kaufpreis nicht sofort
finanzieren kann.

Plant-Buy-Out

Das Unternehmen wird beim Plant-Buy-Out (PBO) an einen bisherigen Kon-
kurrenten verauBert. Der Wettbewerber kann sich durch diese strategische
Investition vergroBern, seine eigene Marktstarke stabilisieren und Syner-
gieeffekte realisieren. Diese Nachfolgeform hat in den letzten Jahren an
Bedeutung zugenommen.

Institutional-Buy-Out

Beim Institutional-Buy-Out (IBO) wird das Unternehmen von einem Finan-
zinvestor tbernommen. Dieser investiert zumeist Kapital und ermdglicht
dadurch Investitionen zur Weiterentwicklung des Unternehmens. Beim
Einstieg eines Finanzinvestors sollte darauf geachtet werden, dass die Be-
legschaft erhalten bleibt, da diese das Unternehmen detailliert kennt. Mit-
unter wird den Fiihrungskraften auch eine Beteiligung am Unternehmen
angeboten.
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2.6 Die schrittweise Ubertragung eines Unternehmens

Soll die unternehmerische Verantwortung nicht in einem einmaligen Vor-
gang ubergehen, weil sich der Nachfolger erst noch weiterqualifizieren
oder einarbeiten muss, bietet sich eine schrittweise Ubertragung des Un-
ternehmens an. Der Nachfolger wird dabei zundchst als Mitgesellschafter
am Unternehmen beteiligt. Erst zu einem spdteren Zeitpunkt gehen dann
alle Geschéaftsanteile und die Befugnisse zur Geschaftsfiihrung auf den
Nachfolger iiber. Der Nachfolger kann sich auf diese Weise bewéhren, ohne
sofort die volle Verantwortung tibernehmen zu miissen. Der Zuwachs von
Aufgaben und Kompetenzen sollte in einem Zeitplan verbindlich geregelt
werden.

2.7 Stiftungslésungen

Diese Ubertragungsform kann sinnvoll sein, wenn sich ein Unternehmer
ganz aus seinem Unternehmen zuriickziehen und sich allein auf die Siche-
rung der Einkunftsquelle und damit den Fortbestand des Unternehmens
konzentrieren mdchte. Der Hauptvorteil einer Stiftung besteht darin, dass
nur die Unternehmensertrdge ausgeschiittet werden und damit die Sub-
stanz der Stiftung erhalten bleibt. Drei Arten von Stiftungen bieten sich
hierzu an:

Gemeinniitzige Stiftung

Eine gemeinniitzige Stiftung kann errichtet werden, wenn der Stiftungs-
zweck im steuerlichen Sinne gemeinniitzige, mildtatige oder kirchliche
Zwecke beinhaltet. Dies belohnt der Staat mit umfangreichen Steuerbefrei-
ungen: Befreiung von Korperschafts- und Gewerbesteuer, keine Erbschaft-
bzw. Schenkungsteuer, Privilegierung bei der Umsatz- und Grunderwerb-
steuer. Zuwendungen an den Vermdgensstock gemeinniitziger Stiftungen
kénnen im Jahr der Zuwendung und in den folgenden 9 Jahren auf Antrag
bis zu einem Betrag von insgesamt 1 Mio. Euro als Sonderausgaben ab-
gezogen werden. Allerdings muss sich der Unternehmensinhaber bewusst
sein, dass er sein Vermdgen mit Griindung einer Stiftung dauerhaft aus der
Hand gibt.

Familienstiftung

Eine Familienstiftung liegt vor, wenn mehr als ein Drittel der Stiftungser-
trdge an Familienmitglieder flieBen. In diesem Fall werden keine Steuer-
verglinstigungen gewahrt. Nachteilig ist die Familienstiftung auch in erb-
schaftssteuerlicher Hinsicht. Sie wird in Analogie zum Fall einer natiirlichen
Person als Erbe zusatzlich der Erbschaftsteuer unterworfen.



Stiftung & Co. KG

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

2.8 Uberblick: Wichtige Vertrige bei einer Unternehmens-
nachfolge

In den vorhergehenden Abschnitten wurde auf - je nach Art der Ubertra-
gung und der Rechtsform - notwendige Besonderheiten bei der Vertrags-
gestaltung hingewiesen. Hier noch einmal eine Zusammenfassung uber die
wesentlichen Vertrdge bei einer Nachfolgeregelung:

Unternehmenskaufvertrag
Vor dem Abschluss eines Kaufvertrages miissen die rechtlichen und wirt-
schaftlichen Verhaltnisse griindlich geklart werden.

Folgende Punkte sollten in einem Unternehmenskaufvertrag geregelt wer-
den:

® Welche Wirtschaftsgiiter werden erworben

e Unter welchem Namen wird das Unternehmen weitergefiihrt

® Die Hohe des Kaufpreises

e Die Zahlungsabwicklung (zu welchem Zeitpunkt, auf welches Konto)

e Die Sicherung der Kaufpreisforderung (wichtig fir den Verkiufer)

o Der Zeitpunkt des Ubergangs von Nutzen und Lasten

® Die Haftung gegenliiber Glaubigern des Unternehmens

® Regelung beziiglich der Garantie- und Gewahrleistungshaftung
des Verkaufers

® Nachtragliche Verdnderungen, zum Beispiel nach einer noch
vorzunehmenden Inventur

e Die Verjahrung der Anspriiche gegeniiber dem Verkdufer

® Regelungen beziiglich Wandelung oder Minderung des Kaufpreises

® Ein Wettbewerbsverbot fiir den Verkaufer

* Wurden die Mitarbeiter rechtzeitig informiert

e Haben Mitarbeiter von ihrem Widerspruchsrecht Gebrauch gemacht

e VerhaltensmaBnahmen bis zum Zeitpunkt des Ubergangs

e Die Haftung des Verk&ufers fiir Sach- und Rechtsmangel beim
Unternehmensverkauf

e Der Eintritt in bestehende Vertrage wie Miet-, Pacht-, Lizenz-,
Leasingvertrage
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e Erkldrungen, ob Rechte Dritter vorliegen, zum Beispiel
Sicherungsiibereignungen oder Eigentumsvorbehalte
e Salvatorische Klausel

Wegen der Vielzahl der regelungsbediirftigen und komplexen Fragen sowie
der unterschiedlichen Interessen von Kaufer und Verkdufer sollten bei der
Gestaltung des Unternehmenskaufvertrages externe Berater eingeschaltet
werden. Denn nur durch maBgeschneiderte Vertrdge kénnen die Risiken
flir Kaufer und Verkdufer interessengerecht verteilt und geregelt werden.
Standardvertrdge lassen oftmals zahlreiche Fragen unbeantwortet; dadurch
drohen spatere Streitfélle.

Der Kauf von Gesellschaftsanteilen/Gesellschaftsvertrag

Handelt es sich bei dem Unternehmen um eine Kapitalgesellschaft, bei-
spielsweise um eine GmbH, und wird diese unverdandert fortgefiihrt, dann
werden Gesellschaftsanteile erworben. Der Verkauf einer GmbH muss nota-
riell beurkundet werden.

Zusatzliche Inhalte eines solchen Kaufvertrags sind:
® Angabe des Kaufgegenstandes
® Regelung beziiglich der noch ausstehenden Stammeinlagen
e \erwendung von Gewinn- oder Verlustvortrdgen
e \Verteilung des Gewinns, der bis zum Stichtag noch erwirtschaftet wird

Beim Kauf von Gesellschaftsanteilen sollten auch die Bestimmungen des
Gesellschaftsvertrags uberpriift und ggf. modifiziert werden. Dies betrifft
die Paragraphen, in denen der Geschaftszweck, die Geschaftsfiihrung, der
Verkauf von Anteilen und die Todesfallregelungen betroffen sind. Der Ge-
sellschaftsvertrag muss zwar nicht neu geschrieben werden, aber es emp-
fiehlt sich zu priifen, ob er aktualisiert oder auf den Bedarf des neuen Inha-
bers abgestimmt werden muss.

Ehevertrag
Es gilt zu priifen, inwieweit die Ubernahme der Firma den Abschluss oder
die Anderung eines Ehevertrages notwendig oder sinnvoll macht.

Testament

Jeder Unternehmer sollte ein auf die jeweilige Situation abgestimmtes Tes-
tament haben. Neben Fachanwalten fiir Erbrecht sind die Notare wichtige
Anlaufstellen und Berater bei diesbeziiglichen Fragestellungen. Bei der For-
mulierung sind vor allem die Regelungen im Gesellschaftsvertrag zu beach-
ten, da Gesellschaftsrecht Erbrecht bricht.



Mietvertrag

Besonders zu beachten sind der festgeschriebene Mietpreis (sowie evtl. be-
reits festgelegte Mieterh6hungen) und die Laufzeit. Eine lange Laufzeit gibt
einerseits gewisse Sicherheit, andererseits schrankt sie die Flexibilitat ein.

Arbeitsvertrage

In der Regel gehen die bestehenden Arbeitsvertrdge gemafB § 613 a Absatz
1 BGB automatisch auf den neuen Inhaber oder das neue Unternehmen
tiber. Ein Eigentiimerwechsel kann zum Anlass genommen werden, mit den
Mitarbeitern die bestehenden Vertrdge zu besprechen und diese anzupassen
(erfolgsorientierte Bezahlung, Gehaltsumwandlung, Altersvorsorge usw.).
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3. Die Unternehmensbewertung
3.1 Den Wert des Unternehmens ermitteln

Den Wert eines Unternehmens zu ermitteln ist nicht einfach, da es keinen
objektiven Firmenwert gibt. Der Unternehmenswert ergibt sich unter an-
derem aus Angebot und Nachfrage sowie der Zielsetzung und dem Anlass.
Der Ubernehmer ist darum bemiiht, einen moglichst geringen Kaufpreis zu
zahlen. Der Ubergeber hingegen {iberschitzt bisweilen den Wert seines Un-
ternehmens. Dies ist nachvollziehbar und auch verstandlich, da er in das
Unternehmen seine Lebensleistung eingebracht hat.

Die Wertliberschdtzung 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 Ubernehmer, wenn er einen {iberhhten Kaufpreis bezahlt, in Finan-
zierungsschwierigkeiten geraten und damit die Kapitaldienstfahigkeit des
Unternehmens gefahrden. Eine Unternehmensbewertung ist nicht nur bei
Nachfolgeregelungen oder der Abfindung von Mitgesellschaftern erforder-
lich, sondern auch bei Erbschaften oder Zugewinnermittiungen (bei Ehe-
scheidungen). Bei der Kaufpreisermittlung sollte beriicksichtigt werden, ob
das Unternehmen an ein Familienmitglied, einen Mitarbeiter, einen exter-
nen Ubernehmer oder an einen Investor verkauft wird. Treten ein Wettbe-
werber oder Investor an das Unternehmen heran, kénnen zumeist ebenfalls
interessante Verkaufspreise erzielt werden.

In die Verkaufsverhandlungen flieBen neben den objektiven Kriterien auch
subjektive Wertvorstellungen der Verhandlungspartner mit ein. Bei der
Kaufpreisermittlung spielen somit nicht nur der Unternehmenswert, son-
dern betriebliche Faktoren wie der Ruf des Unternehmens, der Kunden-
stamm, die Serviceleistungen, die Qualifikation der Mitarbeiter, die Stand-
ortqualitdt sowie das Alter und die finanzielle Lage des Verkdufers eine
wesentliche Rolle.

3.2 Die Bewertungsverfahren

Zur Unternehmensbewertung gibt es kein allgemeines Bewertungsverfah-
ren, mit dessen Hilfe sich der Wert eines Unternehmen eindeutig bestimmen
lasst. Vielmehr bestehen verschiedene Berechnungsverfahren. Diese Verfah-
ren ermdglichen die Ermittlung von Anndherungswerten und konnen - je
nach Branche - modifiziert werden. Unterschieden wird insbesondere in
vergangenheits- und zukunftsbezogene Verfahren.



3.2.1 Ertragswertverfahren

Beim Ertragswertverfahren wird der Unternehmenswert auf Grundlage der
zukiinftigen Einnahmeniiberschiisse ermittelt. Entscheidend dabei ist, wel-
che Ertragskraft das Unternehmen zu leisten fahig ist, um den investierten
Kaufpreis mittelfristig zusatzlich abzudecken. Die Ertragskraft und damit
die Kapitaldienstfahigkeit ist bei einer Unternehmensnachfolge von we-
sentlicher Bedeutung, da der Nachfolger aus den Ertrdgen nicht nur die im
Unternehmen erforderlichen Investitionen, sondern auch die Zins- und Til-
gungszahlungen aus der Kaufpreisfinanzierung leisten muss. Der Ertragswert
errechnet sich aus dem Ergebnis der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit, be-
reinigt um Unternehmerlohn, Zinsen (Finanzergebnis) und Abschreibungen.
Dieser Wert ergibt den EBIT (Earning before Interests and Taxes). Mit dem
Kapitalisierungszins werden die kiinftig zu erwartenden Ertrdge abgezinst.
Dabei ist die Hohe des Kapitalisierungszinses von groBer Bedeutung. Dieser
besteht aus dem Basiszinssatz, der die Verzinsung einer alternativen Ka-
pitalanlage darstellt, und einem entsprechenden Aufschlag fiir das interne
und externe unternehmerische Risiko. Die Summe aus Basiszins und der Be-
wertung des unternehmerischen Risikos ergibt den Kapitalisierungszinssatz,
der je nach Sachlage zwischen 15 bis 25 Prozent, in Einzelfillen auch bis
35 Prozent, liegen kann. In die Ertragswertberechnung sollten auch Werte
einflieBen wie der Ruf des Unternehmens, der Kundenstamm, die Serviceleis-
tungen, die Qualifikation und Motivation der Mitarbeiter sowie die Stand-
ortqualitat. Dies ist besonders bei der Bereinigung um den Unternehmer-
lohn wichtig. Mitunter werden auch mitarbeitende Familienangehdrige aus
steuerlichen Griinden unter- oder liberbezahlt. Auch hier sind im Bedarfs-
fall entsprechende Korrekturen notwendig. Gleiches gilt fiir kalkulatorische
Mieten, wenn der Betrieb beispielsweise in eigenen Raumen geflihrt wird.
Notwendig ist gegebenenfalls eine Ausrichtung am &rtlichen Marktniveau.

3.2.2 Discounted-Cash-Flow-Methode

Im Unterschied zum Ertragswertverfahren wird bei der Discounted-Cash-
Flow-Methode (DCF-Methode) der zukiinftige Cash-Flow als Basis heran-
gezogen. Der Cash-Flow (Gewinn zuziiglich nichtausgabewirksamer Kosten
wie Abschreibungen, kalkulatorische Miete oder kalkulatorischer Zins) zeigt
an, welcher eigenerwirtschaftete Betrag im Unternehmen fiir Investitio-
nen, Kredittilgung, Steuern, Ausgleich von drohenden Liquiditdtsengpéassen
usw. zur Verfligung steht. Er hat dadurch einen héheren Aussagewert liber
die Finanzkraft eines Unternehmens als der Ertragswert. Dieser ermittelte
Cash-Flow, hochgerechnet fiir drei Planungsjahre, wird auf den heutigen
Kapitalwert abgezinst und stellt damit einen Unternehmenswert dar.
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3.2.3 Substanzwertverfahren

Bei Unternehmen mit hohem Anlagevermdgen wird der betriebliche Erfolg
zu einem erheblichen Teil durch die bestehende Substanz bestimmt. Hier
gilt es, die Maschinen, die Warenbestédnde und sonstige Vermdgensgegen-
stdnde zu bewerten und in Ansatz zu bringen abziiglich den langfristigen
Verbindlichkeiten, die zur Erstellung dieser Anlagen dienen. Der Substanz-
wert geht vom Verkehrswert aus, der gegenwartig erzielt werden kann,
wenn die Maschinen oder Waren verduBert werden wiirden. Liegt dieser
Verkehrswert liber dem Buchwert, entsteht mit der Differenz ein Firmen-
wert. Um den Substanzwert mdglichst exakt zu ermitteln, ist eine Inventur
der Warenbestande sinnvoll. Fiir Maschinen, Einrichtungen und Fahrzeuge
sollten Gutachten von Sachverstdndigen erstellt werden. Immobilien wer-
den oftmals nach der Jahresmiete bewertet, die sich an Mietpreisspiegeln
orientiert.

3.2.4 Mittelwertverfahren

Das Mittelwertverfahren beriicksichtigt sowohl den Ertragswert als auch
den Substanzwert des Unternehmens. Das Verfahren basiert auf der Uberle-
gung, dass der Ertragswert zwar den eigentlichen Unternehmenswert dar-
stellt, dessen Ermittlung aber auch mit Unsicherheiten behaftet sein kann.
Deshalb wird die vorhandene Unternehmenssubstanz in die Bewertung ein-
bezogen. Bei dieser Methode werden gleichermaBen die Ertragskraft und
die technische Ausstattung eines Unternehmens bewertet.

3.2.5 Liquidationsverfahren

Bei dem Liquidationsverfahren werden alle Einrichtungen und Bestdnde zu
Marktpreisen verkauft. Der erzielte Erlés wird flir den Sanierungsplan und
die Rickfiihrung der Verbindlichkeiten eingesetzt. Oftmals ist die Immobilie
bzw. das Grundstiick durch eine besondere Lage der entscheidende Erlgs-
faktor, der eine Liquidation beeinflusst. Der erzielte Erlds einer Liquidation
stellt den untersten Wert einer Unternehmensbewertung dar. In der Praxis
wird die Liquidation zumeist durch einen Liquidator vorgenommen. Dieses
Verfahren wird in der Regel nur dann eingesetzt, wenn ein Unternehmens-
mindestwert festgestellt werden soll.



3.2.6 Stuttgarter Verfahren

Das Stuttgarter Verfahren wird insbesondere bei Kapitalgesellschaften an-
gewendet. Bei dieser kombinierten Wertermittlungsmethode stehen der
Substanzwert und die Ertragsaussichten in unterschiedlicher Gewichtung
gegenliber. Zur Vereinfachung der ansonsten komplizierten Unternehmens-
bewertung wurde das Stuttgarter Verfahren von Wirtschaftspriifern entwi-
ckelt und als alternative Methode empfohlen, vor allem dann, wenn sich die
Parteien auf keine andere Methode einigen konnten.

3.2.7 Marktwertverfahren (Multiplikatorverfahren)

Das Arbeiten mit Multiplikatoren, bezogen auf Ertragskraft (EBIT) oder Um-
satz, ist mit groBer Vorsicht zu handhaben, da jedes Unternehmen individu-
elle Voraussetzungen und Eigenheiten aufweist. Pauschale Multiplikatoren
konnen den Unternehmenswert erheblich verzerren. Bei Multiplikatoren
gibt es in der Regel einen unteren Wert, der zumeist dem Branchendurch-
schnitt entspricht (Zentralwert), und einen oberen Wert, der als Orientie-
rung bei ,erfolgreichen Unternehmen” dient. Da es sich um Branchenmulti-
plikatoren handelt, werden die Eigenheiten eines relevanten Teilmarktes oft
nicht beriicksichtigt. Die Multiplikatorwerte reichen hdufig nicht zur Orien-
tierung bei der Unternehmensbewertung aus, da die Bandbreite zwischen
den oberen und den unteren Werten oft zu grof ist. Auch bei Unternehmen
der freien Berufe wird haufig die Multiplikatormethode herangezogen, wo-
bei mitunter der Honorarumsatz als Basis fiir die Multiplikationsrechnung
dient. Allerdings ist diese Methode auch hier auf Grund der Unterschiede in
der Struktur der freien Berufe nur begrenzt einsetzbar.

Tipp: Die Unterneh-
mensbewertung ist
eine schwierige,

aber wesentliche
Aufgabe im Rahmen
der Unternehmens-
nachfolge. Der K&ufer
will einen minimalen,
der Verkdufer einen
maximalen Preis
erreichen. Die darge-
stellten Berechnungs-
verfahren fiihren
dariiber hinaus zu
Unterschieden in der
Héhe des errechneten
Unternehmenswertes.
Eine Unternehmens-
bewertung sollte
deshalb nicht ohne
Mitwirkung eines
erfahrenen Beraters
erfolgen (Steuerbera-
ter, Wirtschaftspriifer,
Unternehmensberater
mit entsprechendem
Fachwissen, Sachver-
standiger fiir Unter-
nehmensbewertung).
Die Handwerkskam-
mer Berlin bietet flir
ihre Mitgliedsbetriebe
Unternehmensbewer-

tungen kostenfrei an.
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4. Rechtliche und steuerliche Aspekte

Die folgenden Ausflihrungen zu rechtlichen und steuerlichen Aspekten beim
Kauf bzw. Verkauf eines Unternehmens erheben keinen Anspruch auf Voll-
standigkeit. Sie sollen aber das Bewusstsein fiir ausgewahlte rechtliche und
steuerliche Gesichtpunkte sensibilisieren und eine erste Hilfestellung zur
Annéherung an das Thema bieten.

4.1 Rechtsfragen beim Kauf bzw. Verkauf eines Unter-
nehmens

Das Unternehmen ist die juristische bilanzielle Wirtschaftseinheit und
stellt die Gesamtheit von Sachen und Rechten dar. Fiir das Auftreten im
Rechtsverkehr bedarf es eines Unternehmenstrédgers, beispielsweise eines
Einzelunternehmens bzw. einer Personen- oder Kapitalgesellschaft. Der
Kauf eines Unternehmens kann durch den Erwerb des Unternehmenstrégers
oder einzelner zur Sache und Rechtsgemeinschaft gehérenden Wirtschafts-
glitern erfolgen. Insbesondere bei einem Einzelunternehmen, das an einen
Nachfolger libertragen werden soll, ist es aus Haftungsgriinden notwendig,
dass aus dem Einzelunternehmen ein Unternehmenstrdger wird. Dies kann
durch Handelregistereintrag ,Eingetragener Kaufmann” (e. K. oder e. Kfm.)
bzw. ,Eingetragene Kauffrau” (e. Kfr.) erfolgen mit dem Zusatz und Hinweis
auf den neuen Inhaber. Somit wird der Alteigentiimer aus der Haftung ge-
nommen und das Unternehmen kann libergeben werden.

Share Deal (Anteilskauf)

Durch den Kauf des gesamten Unternehmens oder den Kauf von Geschafts-
anteilen (Erwerb aller Anteile oder Anteilskauf) wird der Kaufer zum Ge-
sellschafter oder kompletten Eigentiimer. Bei einer GmbH wird nicht das
Unternehmen, sondern es werden die Geschaftsanteile verduBert; damit
ist das Unternehmen entweder komplett oder mehrheitlich lbertragen.
Der Rechtstréager, beispielsweise eine GmbH, bleibt weiterhin unverandert
bestehen. Der Kauf eines Unternehmens wird in einem Kaufvertrag be-
schlossen. Bei der Kapitalgesellschaft ist eine notarielle Beglaubigung des
Vertrages notwendig; hier wird beim Notar der bisherige Geschaftsfiihrer
abberufen, der neue Geschaftsfiihrer bestellt und die Handelsregisterein-
tragung veranlasst.

Asset Deal (Unternehmenskauf)

Ein Asset Deal bietet sich an, wenn es dem Erwerber nicht zumutbar ist, ein
mit Verbindlichkeiten belastetes Unternehmen zu libernehmen. Bei einem
Asset Deal erwirbt der Kiufer Unternehmensteile (so genannte Assets). Die-



se werden aus dem bisherigen Unternehmen - das weiterhin bestehen bleibt
- herausgekauft und in ein neu gegriindetes Unternehmen Ubertragen.
Assets sind beispielsweise Maschinen, Warenbestdnde, Grundstiicke und
Gebadude, Mitarbeiter oder der Kundenstamm. Die bisherigen Forderungen
kann der friihere Eigentlimer einfordern und gemeinsam mit dem versteu-
erten VerduBerungsgewinn zur Abwicklung der Altgesellschaft verwenden.
Der Ubernehmer wiederum kann unbelastet von friiheren Verbindlichkeiten
des Unternehmens starten.

Kaufvertrag

Die Gestaltung eines Unternehmenskaufvertrages orientiert sich vor allem
an der Rechtsform des Unternehmens sowie an den steuerlichen und recht-
lichen Zielen. Vor dem Vertragsabschluss miissen deshalb die wirtschaftli-
chen und rechtlichen Verhaltnisse sorgfaltig geklart werden. Kaufvertrage
kénnen nach den Bestimmungen des Biirgerlichen Gesetzbuches grundsatz-
lich formlos abgeschlossen werden. Allerdings sollten derart wichtige Ver-
trage immer schriftlich abgeschlossen werden, um bei mdglichen spateren
Auseinandersetzungen die Vereinbarungen zwischen Kaufer und Verkdufer
nachweisen zu kdnnen. Wegen der Vielzahl der zu treffenden Regelungen
beim Unternehmenskaufvertrag ist die Hilfe eines Rechtsanwalts oder No-
tars dringend zu empfehlen. Auf diese Weise kénnen unklare oder unzulds-
sige Vereinbarungen vermieden werden. Eine notarielle Beurkundung des
Kaufvertrages ist erforderlich, wenn mit dem Betrieb auch Grundstiicke
oder Immobilien iibertragen werden; dies gilt auch bei der Ubertragung von
Anteilen an einer GmbH. Sofern der Kaufvertrag auch Grundstiicke erfasst,
sollte der Kaufer vor Vertragsabschluss unbedingt Einblick in das &rtliche
Grundbuch nehmen oder einen beglaubigten Auszug aus dem Grundbuch-
register verlangen. Nur so kann der Kdufer sicher priifen, ob das Grundstiick
durch eine Hypothek, Grundschuld, Dienstbarkeit oder ein NieBbrauchrecht
belastet ist. Denn mit Ubergang des Grundstiicks gehen solche Belastungen
regelmaBig auf den Erwerber mit lber.

Fortfiihrung der Firma

Ein etablierter Firmenname mit entsprechendem Bekanntheitsgrad ist ein
wirtschaftlicher Wert, der durch die Regelungen zur Firmenfortfiihrung im
Handelsgesetzbuch (§§ 21 ff. HGB) geschiitzt wird. Eine Firmenfortfiihrung
(das beinhaltet unter anderem die Fortfiihrung des Namens) kommt nur dann
in Betracht, wenn die Firma im Handelsregister eingetragen ist, der erwor-
bene Betrieb fortgefiihrt wird und der Firmenname nicht abgedndert wird.

Ist der Einzelunternehmer nicht Kaufmann, sondern Kleingewerbetreiben-
der und damit nicht im Handelsregister eingetragen, muss er im Geschafts-
verkehr unter seinem Vor- und Zunamen auftreten. In diesem Fall muss

25



26

beim Erwerb beriicksichtigt werden, dass eine Firmenfortfiihrung unter dem
Namen des Verkdufers ausgeschlossen ist. Falls mit dem Unternehmensna-
men ein hoher Bekanntheitsgrad verkniipft ist, kann dieser nur erworben
und damit genutzt werden, wenn das Unternehmen vor dem Verkauf in
das Handelsregister eingetragen wird. Eine Eintragung kann dann erfolgen,
wenn der Name des Unternehmens eine ausreichende Unterscheidungskraft
(ist in der Regel aufgrund des in der Firmierung enthaltenen Namens ge-
geben) aufweist und keine Verwechselungsgefahr besteht, also nicht be-
reits eine Firma eingetragen ist, die einen dhnlichen Namen hat. Die Firma
muss nach Eintragung den Zusatz ,Eingetragener Kaufmann" (,e. K. oder e.
Kfm.") oder ,Eingetragene Kauffrau” (,e. Kfr.") zwingend mit sich fiihren. Als
Kleingewerbetreibender diirfen Sie Ihren Namen durch eine Branchen- oder
Sachbezeichnung oder ein Fantasiewort ergdnzen. Der eingetragene Kauf-
mann/die eingetragene Kauffrau ist im Gegensatz zum nicht eingetragenen
Gewerbetreibenden verpflichtet, Blicher zu fiihren und kann Mitarbeitern
Prokura erteilen.

Haftung bei der Betriebsiibergabe

Zu den wichtigsten Fragen im Rahmen einer Betriebsiibergabe gehort: Wer
haftet fiir Verbindlichkeiten und Altschulden des Unternehmens nach der
Ubergabe. Sowohl der Unternehmer als auch der Nachfolger sollten sich
hier juristischen Rat holen. Grundsatzlich gilt: Haftungsfragen sollten in
einem Vertrag eindeutig festgelegt werden. Zum Zeitpunkt des Unterneh-
mensiibergangs tritt der Kaufer in die Rechtsstellung des Verkaufers ein.
Daraus kann sich eine Haftung fir Verbindlichkeiten des Unternehmens aus
Gesetz oder aus vertraglicher Verpflichtung ergeben. Manche Haftungsrisi-
ken lassen sich durch einen Eintrag ins Handelsregister oder durch Vertrag
beseitigen, zum Teil muss das Haftungsrisiko direkt tiber den Kaufpreis ver-
rechnet werden.

Haftung bei Firmenfortfiihrung

Wird ein erworbenes Handelsgeschaft unter der bisherigen Firma fortge-
fiihrt, haftet der Erwerber fiir alle im Betrieb des Geschafts begriindeten
Verbindlichkeiten des friiheren Inhabers (§ 25 HGB). Die Haftung erstreckt
sich auch auf Lohn- und Gehaltsanspriiche aus Arbeitsverhdltnissen, An-
spriiche aus Wettbewerbsklauseln, Vertragsstrafen oder Steuerschulden.
Des Weiteren haftet der Nachfolger fiir Produkte und Leistungen des Vor-
gdngers. Daneben haftet auch der Verkdufer fiir Altschulden der Gesell-
schaft gegeniiber Dritten noch fiir fiinf Jahre ab Ubergabe. Dies trifft aber
nur auf Verbindlichkeiten zu, die er tatsdchlich personlich zu verantworten
hat, nicht also auf neue, vom Nachfolger eingegangene Verbindlichkeiten.
Der Unternehmensnachfolger kann aber mit dem VerduBerer eine vertrag-
liche Vereinbarung treffen, in der die Haftung fiir friihere Verbindlichkei-



ten ausgeschlossen wird. Damit dieser Haftungsausschluss gegeniiber den
Glaubigern wirksam wird, muss er in das Handelsregister eingetragen und
bekannt gemacht werden. Es genligt aber auch, wenn dieser Haftungsaus-
schluss jedem einzelnen Glaubiger mitgeteilt wird. Sofern die Vereinbarung
eines Haftungsausschlusses in das Handelsregister eingetragen werden soll,
muss die Eintragung und Bekanntmachung mit der Ubernahme zeitnah zu-
sammenfallen.

Haftung ohne Firmenfortfiihrung

Der Erwerber, dass heil3t der Nachfolger haftet fiir die friiheren Geschafts-
verbindlichkeiten grundsétzlich nicht, wenn das Unternehmen im Handels-
register eingetragen ist und er den Namen der Firma nicht fortfiihrt (§ 25
Abs. 3 HGB). Nur wenn ein besonderer Verpflichtungsgrund vorliegt, ins-
besondere wenn die Ubernahme der Verbindlichkeiten in handelsiiblicher
Weise von dem Erwerber bekannt gemacht worden ist, haftet der Erwerber
fiir friihere Geschaftsverbindlichkeiten. Sofern die Haftung vom Erwerber
ibernommen werden soll, muss deren Umfang im Kaufvertrag formuliert
werden.

Haftung bei Ubernahme eines kleingewerblichen Unternehmens

Der Erwerber eines kleingewerblichen, also nicht im Handelsregister einge-
tragenen Unternehmens, haftet grundsatzlich nicht fiir Verbindlichkeiten
des Verkaufers. Die Haftungsregelungen des § 25 HGB finden keine Anwen-
dung. Allerdings kann die Haftung durch eine ausdriickliche vertragliche
Vereinbarung von dem Erwerber libernommen werden, sofern der Glaubiger
dem zustimmt.

Haftung fiir betriebliche Steuerschulden

Der Nachfolger haftet fiir alle betrieblichen Steuerschulden, die im Kalen-
derjahr vor dem Verkauf entstanden sind. Dies betrifft im Wesentlichen die
Gewerbesteuer, die Umsatzsteuer sowie die Lohnsteuer. Der bisherige Be-
triebsinhaber bleibt zwar ebenfalls 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.

Ubernahme der Arbeitsvertrige

Bei einer Unternehmensiibergabe gehen gemaB § 613 a BGB alle bestehen-
den Arbeitsverhdltnisse mit allen Rechten und Pflichten in unverdnderter
Form auf den Nachfolger liber. Die Arbeitsverhdltnisse sind weder durch
den VerduBerer noch durch den Kaufer kiindbar; Kiindigungen wegen einer
Betriebsiibergabe sind nichtig. Die Regelung des BGB ist eine zwingende
Vorschrift und kann vertraglich nicht ausgeschlossen werden. Auch An-
wartschaften aus bestehenden Zusagen zur Altersversorgung, betriebliche
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Sondervereinbarungen wie iibertarifliche Bezahlung, Urlaubszeiten usw.
gehen auf den Kdufer lber. Eine Unternehmensiibernahme im Sinne des
§ 613 a BGB liegt in der Regel vor, wenn der Nachfolger in der gleichen
Branche tatig ist wie der Vorgénger, wenn die wesentlichen Wirtschafts-
gliter des Vorgangers libernommen werden und auf dessen wirtschaftlichen
Grundlagen aufgebaut wird. Der bisherige Inhaber haftet neben dem neuen
Inhaber fiir alle Lohn- und Gehaltsschulden, soweit sie vor dem Betriebs-
libergang entstanden sind und vor Ablauf von einem Jahr nach diesem Zeit-
punkt fallig werden, als Gesamtschuldner.

Sowohl der bisherige als auch der neue Betriebsinhaber sind verpflichtet,
die Arbeitnehmer iiber den Zeitpunkt und den Grund des Ubergangs so-
wie dessen rechtliche, wirtschaftliche und soziale Folgen zu informieren (§
613 a Abs. 5 BGB). Ferner muss das Personal liber eventuell sie betreffen-
de MaBnahmen unterrichtet werden. Die Informationen miissen schriftlich
iibermittelt werden. Der Arbeitnehmer hat das Recht, dem Ubergang seines
Arbeitsverhdltnisses auf den neuen Betriebsinhaber zu widersprechen. Er
lduft dann allerdings Gefahr, seinen Arbeitsplatz zu verlieren, wenn er im
Unternehmen nicht weiter beschaftigt werden kann. Der Widerspruch muss
dem bisherigen oder neuen Betriebsinhaber schriftlich und innerhalb eines
Monats nach Zugang der Unterrichtung vorgelegt werden.

Eintritt in bestehende Vertrage

Wenn der Kaufer in bestehende Vertrage des Verkdufers mit Dritten eintre-
ten will, bedarf dies der Zustimmung des Dritten. Ein Anspruch des Erwer-
bers auf Eintritt in den Vertrag besteht regelméBig nicht. So kann etwa ein
Mietverhéltnis nur mit Zustimmung des Vermieters auf den Erwerber eines
Betriebes libertragen werden. Bei Versicherungsvertragen, die eine Sach-
versicherung betreffen, tritt der Erwerber in der Regel mit Ubergang des
Eigentums an der versicherten Sache in das bestehende Sachversicherungs-
verhdltnis ein. Der Inhaberwechsel muss der Versicherungsgesellschaft in
jedem Fall mitgeteilt werden. Seitens des Verkdufers sollte rechtzeitig ge-
priift werden, mit welcher Frist Vertrdge gekiindigt werden kdnnen. Eben-
so sollte der Kaufer sich rechtzeitig vergewissern, in welche Vertrdge er
eintreten kann und welche Rechte und Pflichten hierbei fiir ihn entstehen.
Des Weiteren ist zu kldren, ob alle speziellen Risiken des Unternehmens
versicherungstechnisch abgedeckt sind.

Wettbewerbs- bzw. Konkurrenzverbot

Ein Wettbewerbs- bzw. Konkurrenzverbot ist die Beschrankung einer Per-
son in ihrer beruflichen oder gewerblichen Tatigkeit. Der Erwerber eines
Betriebes hat in der Regel ein groBes Interesse daran, dass der Verkdufer
nicht mit einem neuen Unternehmen im gleichen Geschaftszweig in Kon-



kurrenz zu ihm tritt. Ein Wettbewerbsverbot zum Schutz des Erwerbers
kann vertraglich flir maximal zwei Jahre vereinbart werden. Die Vereinba-
rung sollte unbedingt durch eine Vertragstrafenabrede zusatzlich abgesi-
chert werden.

Haftung des VerduBerers

Wird ein Unternehmen verkauft, muss eine Gesamtheit an Sachen, Rech-
ten, Vertragspositionen und vieles mehr erfasst werden. Die Einordnung
von Méngeln und deren Rechtsfolgen, die bei den jeweiligen Vertragsge-
genstdnden auftreten kdnnen, sind im Einzelnen heftig umstritten und ha-
ben die Rechtsprechung intensiv beschaftigt. Mit der im Jahr 2002 in Kraft
getretenen Schuldrechtsreform ist das Kaufrecht des BGB grundlegend
verdndert worden. Da die Schuldrechtsform gravierende Auswirkungen auf
die Haftung des Verkdufers eines Unternehmens haben kann, sollten die
Risiken vor Vertragsabschluss von einem Rechtsanwalt gepriift werden.

4.2 Erbrechtliche Uberlegungen

Gesetzliche Erbfolge

Erbrechtliche Uberlegungen spielen bei der Nachfolgeplanung eine beson-
dere Rolle. Ein verantwortungsbewusster Unternehmer iiberldsst die Rege-
lung der Nachfolge nicht dem Gesetz, sondern regelt in einem Testament
oder in einem Erbvertrag, wer den Betrieb nach seinem Tod weiterfiihren
soll. Jeder Unternehmer sollte sich deshalb friihzeitig dariiber klar werden,
auf wen im Falle seines Todes der Betrieb oder die Gesellschaftsanteile
tibergehen sollen. Ist die Erbfolge nicht durch letztwillige Verfliigung gere-
gelt, tritt die gesetzliche Erbfolge ein. Diese fiihrt bei mehreren Erben zum
Entstehen einer Erbengemeinschaft, innerhalb derer wirksame Entscheidun-
gen nur von allen Erben gemeinsam getroffen werden kénnen. Dadurch wird
die Willensbildung erheblich erschwert und die Handlungsfahigkeit des Un-
ternehmens beeintrachtigt. Eine fehlende Nachfolgeregelung kann fiir das
Unternehmen dadurch zur Existenzfrage werden.

Erbfolge per Testament oder Erbvertrag

Der Unternehmer sollte sich zundchst Klarheit lber die gesetzliche Erbfolge
im Rahmen seiner familidren Situation verschaffen. Darauf aufbauend kann
er entscheiden, welche testamentarischen Klauseln zweckméaBig sind. Zu
tiberpriifen ist dabei auch, ob die fiir seine Unternehmensform geltende
gesetzliche Regelung tragt. Eine sachgerechte Losung lasst sich in der Regel
nur durch die Kombination letztwilliger Verfligungen mit gesellschaftsver-
traglichen Vereinbarungen und unter Beriicksichtigung steuerlicher Ge-
sichtspunkte erzielen.
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Beim Testament ist zu unterscheiden zwischen einem privatschriftlichen
Testament und einem notariellen Testament. Das privatschriftliche Testa-
ment 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 je-
derzeit neu geschrieben werden; Ausnahme sind gemeinschaftliche Testa-
mente von Ehepartnern.

Ein Erbvertrag wird zwischen dem Unternehmer und dem von ihm ausge-
wahlten Nachfolger geschlossen. Der Nachfolger muss dabei nicht der ge-
setzliche Erbe sein. Der Erbvertrag kann nur nach Zustimmung der beiden
Vertragspartner gedndert oder aufgelést werden. Ein Erbvertrag muss von
einem Notar beurkundet werden.

Pflichtteilanspriiche

Der Erblasser kann grundsatzlich frei dariiber entscheiden, wem er sein Ver-
mogen hinterlassen mochte. Nahe Angehdrige, die nicht als Erben einge-
setzt werden, haben aber stets einen gesetzlichen Pflichtteilanspruch. Das
ist ein sofort félliger Geldanspruch in Hohe der Halfte des gesetzlichen Erb-
teils gegen den oder die Erben. Solche Zahlungsanspriiche kdnnen zu einer
Gefahr fiir den Betrieb werden. Bei angespannter finanzieller Lage kann sich
dadurch die Notwendigkeit zum Verkauf von fiir das Unternehmen wich-
tigen Gegenstanden oder sogar des Unternehmens selbst ergeben. Lassen
sich Abfindungszahlungen nicht vermeiden, sollten diese zumindest so ge-
regelt werden, dass der Bestand des Unternehmens nicht gefahrdet wird. So
sollte beispielweise eine langfristige und liquiditatsschonende Zahlung der
Abfindung mit den anderen Erben bzw. Pflichtteilberechtigten vereinbart
werden.

Nachfolgeregelungen in Gesellschaftsvertrigen

Die Unternehmensnachfolge Idsst sich bei einer Gesellschaft nicht allein
durch Testament oder gesetzliche Erbfolge bestimmen. Vielmehr miissen die
entsprechenden Voraussetzungen auch im Gesellschaftsvertrag geschaf-
fen werden. Sichergestellt sollte sein, dass die im Testament vorgesehene
Nachfolgeregelung gegeniliber den anderen Gesellschaftern durchsetzbar
ist. Fehlen solche Regelungen, so wird der Eintritt des gewiinschten Nach-
folgers in das Unternehmen unter Umstdnden erschwert. Das Versaumte
kann auch nicht durch testamentarische Verfligungen des Erblassers nach-
geholt werden, da gesellschaftsrechtliche Nachfolgeregelungen eventuellen
testamentarischen Bestimmungen vorgehen. Schrankt der Gesellschaftsver-
trag den Kreis der potenziellen Erben auf bestimmte Personen ein, kdnnen
nur diese Personen Gesellschafter werden, selbst wenn der Erblasser spé-
ter durch Testament einen anderen Nachfolger bestimmt haben sollte. Die



Nachfolgeregelung sollte deshalb im Gesellschaftsvertrag und Testament
libereinstimmen.

Wenn das Unternehmen in der Familie bleiben soll, muss Erbauseinanderset-
zungen und Streitigkeiten in der Nachfolgegeneration durch gesellschafts-
vertragliche Regelungen vorgebeugt werden. Beim Aufeinandertreffen von
im Unternehmen tdtigen und nicht tatigen Erben ist es zur Sicherung der
Handlungsfahigkeit des Unternehmens zweckmaBig, den Einfluss der erste-
ren durch eine Einschrankung der Gesellschaftsrechte der nichttdtigen Er-
ben zu festigen. Denkbar sind beispielsweise abgeschwachte Stimmrechte,
eingeschrankte Kontrollrechte oder Zustimmungsvorbehalte bei der Verfi-
gung liber Geschaftsanteile.

Regelungsinhalte unter Nachfolgegesichtspunkten
e Regelung der Ubertragbarkeit und Vererblichkeit
von Geschéaftsanteilen
e (Nachfolgeklauseln)
® Abfindungsregelungen bei Ausscheiden eines Gesellschafters
® Mehrheitsbildung bei mehreren Nachfolgern
e Auswahl und Uberwachung der Geschiftsfiihrung
e Sonder- und Entnahmerechte des geschaftsfiihrenden Nachfolgers
e Festlegung von Kontrollrechten
e Gewinnverteilung
e Einrichtung eines Kontrollgremiums (Beirat)
e Zustdndigkeiten von Geschéaftsleitung, Gesellschaftern
und Kontrollgremium

4.3 Steuerliche Uberlegungen bei der Unternehmens-
nachfolge

Im Rahmen einer Nachfolgeregelung haben vor allem auch steuerliche Fra-
gestellungen Einfluss auf die Strukturierung und Abwicklung der Ubergabe.
Sowohl der Ubergeber 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 viele Steuern zu sparen. Wichtiger sind
Entscheidungen, die eine geordnete und Erfolg versprechende Weiterfiih-
rung des Unternehmens sichern. Die folgenden Ausfiihrungen sollen - ohne
Anspruch auf Vollstandigkeit - die wichtigsten Steuerfalle zeigen, mit de-
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nen Ubergeber bzw. Ubernehmer rechnen miissen, je nachdem, auf wel-
chem Wege das Unternehmen seinen Inhaber wechselt.

Unentgeltliche Ubertragung des Unternehmens

Am 5. Dezember 2008 hat der Bundesrat dem Gesetz zur Reform des
Erbschaftsteuer- und Bewertungsrechts (Erbschaftsteuerreformgesetz -
ErbStRG) zugestimmt, welches zum 1. Januar 2009 in Kraft getreten ist. Die
personlichen Freibetrdge fiir Ehegatten [ Kinder / Enkel werden angehoben,
um ,normales” Vermdgen auch zukiinftig steuerfrei zu stellen.

Die Steuersdtze der Steuerklasse | werden nicht gesenkt, sondern bleiben
in gleicher Hohe wie bisher erhalten, d.h. je nach Vermdgenshohe liegen
sie auch weiterhin zwischen 7 % und 30 %. Die Progressionsstufen werden
nach oben geglattet. In den Steuerklasse Il + Il werden die Steuersdtze je
nach Hohe des Erwerbs auf 30 % und 50 % erhdht.

Fiir Betriebsvermégen wurde ein Wahlrecht eingefiihrt. Der Unternehmens-
nachfolger kann zwischen einem Abschlag von der Bemessungsgrundlage
i.H.v. 85 % (Regelverschonung) bzw. i.H.v. 100 % (Verschonungsoption)
wahlen. Fir diesen Teil des Betriebsvermdgens muss nur dann Erbschaft-
steuer gezahlt werden, wenn gegen die Fortfiihrungsbedingungen versto-
Ben wird. Je nach Verschonungsvariante muss hierfiir ein Zeitraum von
sieben (Regelverschonung) bzw. zehn Jahren (Verschonungsoption) einge-
halten werden. Die im Fall der Regelverschonung verbleibenden 15 % des
Betriebsvermdgens werden pauschal als nicht-produktiv eingestuft; die
Steuer auf diesen Teil des Betriebsvermdgens muss stets (sofort) gezahlt
werden.

Der Abschlag ist daran gekniipft, dass
1. am Ende des Uberwachungszeitraums von sieben bzw. zehn Jahren die
Summe der jahrlichen Lohnsummen mindestens 650 % (d.h. durch-
schnittlich 93 % pro Jahr) bzw. 1.000 % (d.h. durchschnittlich 100 %)
der Ausgangslohnsumme erreicht. Auf eine Jahresbetrachtung wurde
zugunsten einer ex-post-Uberpriifung verzichtet; ebenfalls wurde die
jahrliche Indexierung der Ausgangslohnsumme aufgegeben. Bei einem
VerstoBentfalltder Abschlagindemselben prozentualen Umfang, zudem
die tatsdchliche Lohnsumme die Mindestlohnsumme unterschreitet. Fiir
Betriebe mit 10 oder weniger Mitarbeitern gilt diese Bedingung nicht.

2. das Betriebsvermdgen uiber sieben bzw. zehn Jahre im Betrieb erhalten
bleibt / fortgeflihrt wird (sog. Verhaftungsregelung). Wird der Betrieb
oder ein Teil davon verkauft oder entnommen, wird damit gegen die
Verhaftungsregelung verstoBen; es wird Erbschaftsteuer féllig. Die



Nachversteuerung erfolgt zeitanteilig, d.h. bei Verkauf des Betriebs im
Jahr 5 entfillt der Verschonungsabschlag i.H.v. 3/7 bzw. 6/10 und nicht
- wie im geltenden Recht - in vollem Umfang. Bei Reinvestition des
Erléses in begiinstigtes Betriebsvermdgen ist der Verkauf unschadlich.
Einstiegsvoraussetzung fiir die Verschonung ist, dass das Betriebsver-
mdgen nicht zu mehr als 50 % bzw. 10 % aus sog. Verwaltungsver-
mogen besteht. Die Definition des Verwaltungsvermdgens entspricht
der Unterscheidung zwischen produktivem und nicht-produktivem
Betriebsvermdgen des Abschmelzmodells. Darunter fallen u.a. an
Dritte vermietete/verpachtete Grundstiicke (Ausnahmen: Betriebsauf-
spaltungsfalle, Betriebsverpachtung im Ganzen, Nutzungsiiberlassung
im Konzern, Wohnungswirtschaft), Beteiligungen unterhalb der 25
%-Quote sowie Wertpapiere. Besteht das Betriebsvermdgen zu mehr
als 50 % aus Verwaltungsvermégen, infiziert dieses das gesamte Be-
triebsvermdgen mit der Folge, dass die Schonungsregelung nicht an-
gewendet werden kann und der gesamte Betrieb der Erbschaftsteuer
unterliegt. Fiir die vollstdndige Freistellung des Betriebsvermdgens von
Erbschaft- und Schenkungsteuer liegt die Grenze bei 10 %. Wird diese
tiberschritten, kann allenfalls der 85 %-Abschlag in Anspruch genom-
men werden.

Verschonungswahlrecht im Uberblick

Regelverschonung

Behaltensfrist 7 Jahre

Verschonungsabschlag 85 %

(besteuert wird 15 % der Bemessungsgrundlage)
650 % Lohnsumme bezogen auf 7 Jahre,

keine Indexierung der Lohnsumme

anteiliger Verschonungswegfall (= jahrlich 14,28 %)
Verwaltungsvermdgensgrenze 50 %

Verschonungsoption

Behaltensfrist 10 Jahre

Verschonungsabschlag 100 %

1.000 % Lohnsumme bezogen auf 10 Jahre,
keine Indexierung der Lohnsumme

anteiliger Verschonungswegfall (= jahrlich 10 %)
Verwaltungsvermdgensgrenze 10 %

Die Regelung des § 19a ErbStG, mit der bei Ubertragung eines Betriebs an
entfernte Verwandte oder Dritte eine dhnliche (niedrige) Steuerbelastung
wie bei Ubertragung etwa an Kinder erreicht wird, bleibt bestehen. Die ho-
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here Steuer entfernt Verwandter/Dritter wird dazu iiber einen sog. Entlas-
tungsbetrag auf das Niveau der Steuerklasse | reduziert. Gegeniiber dem
derzeit geltenden Recht betrdgt der Entlastungsbetrag kiinftig wieder 100 %
(derzeit nur 88 %) der Steuerdifferenz.

Fiir Kleinbetriebe ist ein Abzugsbetrag von maximal 150.000 Euro einge-
flihrt worden, der sich - in Abhédngigkeit vom Wert des zu versteuernden
Betriebsvermdgens - bis auf Null reduziert. Zur Vermeidung einer Doppel-
belastung durch Erbschaft- und Einkommensteuer ist der bis zum Veranla-
gungszeitraum 1998 geltende & 35 EStG alte Fassung reaktiviert worden.
Der neue & 35b EStG ist wortgleich - und damit nicht an die neuen Fortfiih-
rungsfristen angepasst - wieder eingefiihrt worden. Er gilt ausschlieBlich
fiir Erbfélle nach dem 31.12.2008.

Samtliche Vermdgensarten sind auf Basis des Verkehrswertes zu besteu-
ern. Bei Immobilien wird weiterhin zwischen unbebauten und bebauten
Grundstiicken unterschieden: fiir unbebaute gelten weiterhin die Bo-
denrichtwerte, bebaute Grundstiicke werden in Anlehnung an die Wert-
ermittlungsverordnung (Verordnung iiber Grundsitze fiir die Ermittiung
der Verkehrswerte von Grundstiicken — WertV) bewertet. Je nach Grund-
stlicksart kommen Vergleichswert-, Ertragswert- oder Sachwertverfahren
zur Anwendung.

Bei Betrieben ist der Verkehrswert - sofern kein Verkaufspreis vorliegt -
anhand eines ,Ertragswertverfahrens oder eines jeweils in dem Wirtschafts-
zweig Ublichen Bewertungsverfahrens" zu ermitteln. Das Bewertungsrecht
enthélt in den §8 199 - 203 BewG ein vereinfachtes Ertragswertverfahren.
Bei diesem ist ein fester Risikozuschlag vorgeschrieben; anderen Ertrags-
wertverfahren kénnen auch brancheniibliche Kapitalisierungszinssatze zu-
grunde gelegt werden. Das neue Erbschaftsteuer- und Bewertungsrecht ist
zum 1.1.2009 in Kraft getreten.

Entgeltliche Ubertragung des Unternehmens

Personenunternehmen

Beim Verkauf eines Einzelunternehmens oder einer Beteiligung an einer
Personengesellschaft unterliegt der VerauBerungsgewinn hieraus grund-
satzlich der Einkommensteuer. Ein VerduBerungsgewinn entsteht, wenn der
Verkaufspreis hoher ist als der Buchwert des Betriebsvermdgens. Versteuert
wird also nicht der Verkaufspreis, sondern immer nur der VerduBerungsge-
winn. Damit werden die stillen Reserven versteuert, die sich durch Wert-
steigerungen, beispielsweise bei Grundstiicken, ergeben haben, oder der
Firmenwert, der beim Verkauf erzielt wird.



Die Steuerschuld entsteht im Jahr der VerduBerung unabhangig davon,
wann der Kaufpreis flieBt. Auch hier bestehen jedoch einige Steuerver-
glinstigungen. Dem VerduBernden wird ein Freibetrag von 45.000 Euro
gewahrt, wenn er das 55. Lebensjahr vollendet hat oder im sozialversi-
cherungsrechtlichen Sinne dauernd berufsunfahig ist. GroBere VerduBe-
rungsgewinne werden von dieser Freibetragsregelung jedoch nicht erfasst.
Der Freibetrag ermaBigt sich ndmlich um den Betrag, um den der Ver-
auBerungsgewinn 136.000 Euro lbersteigt. Darliber hinaus stehen dem
Senior-Unternehmer - einmal im Leben - 44 Prozent des durchschnittli-
chen Steuersatzes als Freibetrag zur Verfligung. Dies gilt jedoch nur, wenn
er das 55. Lebensjahr vollendet hat oder wenn er dauernd berufsunfahig ist
und der VerduBerungsgewinn nicht mehr als 5 Millionen Euro betragt. Der
Freibetrag wird fiir den Verkauf von Betrieben, Teilbetrieben und Anteilen
gewdhrt.

Kapitalgesellschaften

Auch beim Verkauf von Anteilen an einer Kapitalgesellschaft (z.B. einer
GmbH) entsteht ein VerduBerungsgewinn, fiir den Einkommensteuer ent-
richtet werden muss, wenn der VerduBerer zu mindestens einem Prozent
am Gesellschaftskapital beteiligt war. Fiir die Besteuerung des VerdufBe-
rungsgewinns gilt das so genannte Halbeinkiinfteverfahren. Danach bleibt
der halftige VerduBerungsgewinn steuerfrei. Die andere Halfte wird in die
Bemessungsgrundlage fiir die Einkommensteuer eingestellt und mit dem
persdnlichen Steuersatz besteuert.

4.4 Die Notfallplanung

Notfallplanung ist nicht nur eine Frage des Alters. Denn jeder Unternehmer
- unabhdngig vom Alter - sollte einen Notfallplan in der Schublade haben,
da vor Unfall oder Krankheit niemand geschiitzt ist.

Ein Notfallplan sollte rechtliche, unternehmerische und finanzielle Rege-
lungen beinhalten und ist im Grunde nichts anderes als eine Nachfolgere-
gelung in einfacher Form. Fiir den Notfall missen vor allem Vertretungen
und Zustdndigkeiten geregelt werden. Es empfiehlt sich, eine Liste mit den
Aufgaben der Geschéftsleitung zu erstellen und festzulegen, wer welche
Aufgaben im Notfall libernehmen soll.

Ebenso sind entsprechende Vollmachten zu erteilen. Wichtig sind ebenfalls
Informationen Uiber Kunden- und Lieferantenstrukturen sowie eine Doku-
mentenmappe mit Kredit- und Bankunterlagen. Auch an Ersatzschlissel
sollte gedacht werden. Ein Unternehmertestament, abgestimmt mit dem

Tipp: Die vorstehenden
Ausflihrungen geben
nur erste Hinweise
auf die steuerlichen
Fragestellungen, die
bei einer Nachfolge-
regelung auftreten
kénnen. Daneben
bestehen vielféltige
weitere Aspekte im
Bereich anderer Steu-
erarten, zum Beispiel
der Grunderwerb-
steuer. Im Hinblick
auf die finanziellen
Folgen und Risiken ist
eine sachverstandige
steuerliche Beratung
dringend zu emp-
fehlen.
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Tipp: Bei der
Notfallplanung ist es
wichtig, dass diese
auch jemand kennt.
Sie niitzt nichts,
wenn sie in einem
verschlossenen Tresor
liegt, von dem keiner
den Code kennt.
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Gesellschaftsvertrag, sollte unbedingt vorhanden sein. Folgende Punkte
sollte ein Notfallplan enthalten:

Rechtlich

Ehevertrag
Unternehmertestament/Erbvertrag/gewillkiirte Erbfolge
Gesellschaftsvertrag

Unternehmensbezogen

Miindliche Absprachen aufzeichnen

Schliisselverzeichnis

Passwortverzeichnis

Versicherungsverzeichnis

Offenlegung der Bankverbindungen, Firmenvertrdge, Immobilienver-
zeichnis, Lieferanten und Kundenkontakte

Vertretungsregelung

Bankvollmachten

Finanziell

Altersversorgung
Lebensversicherung
Absicherung fiir die Familie

Persénlich

Vorsorgevollmacht



5. Planung einer Unternehmenstibernahme
5.1 Chancen und Risiken abwigen

Egal, ob Sie als externer oder interner Nachfolger in die FuBstapfen des Un-
ternehmers treten - fiir Sie ist es in der Regel eine Existenzgriindung. Es ist
aber keineswegs leichter, ein bereits bestehendes Unternehmen fortzufiih-
ren, als ein neues zu griinden. Bei der Ubernahme eines Unternehmens muss
der neue Inhaber auf den bestehenden Vorgaben aufbauen. Von Anfang
an muss er sein Kénnen auf allen Schauplatzen eines bereits gewachsenen
Unternehmens gleichzeitig unter Beweis stellen.

Ebenfalls sollten Sie bedenken, dass bei einer Unternehmensiibertragung
vielfaltige Probleme im menschlichen Bereich auftreten kénnen: das Perso-
nal, die Kunden, die Lieferanten und fiir eine gewisse Zeit auch der Senior-
Unternehmer - sie alle miissen sich an den neuen Inhaber gewdhnen. Das ist
nicht einfach: Selbstverstandlichkeiten im Umgang miteinander und liebge-
wordene Gewohnheiten verdndern sich meist durch einen Inhaberwechsel.
Fiir Sie als Nachfolger bedeutet das: Sie sollten nicht nur die unternehme-
rische Eignung besitzen, sondern auch Fingerspitzengefiihl, Einfiihlungsver-
mdgen und Kontaktfreude mitbringen. Bedenken Sie auBerdem, dass Sie in
einen funktionierenden Betrieb ,einsteigen”.

Sind Sie in der Lage, das Unternehmen am Markt zu halten und bestehende
Arbeitspldtze zu sichern? Damit die Nachfolge nicht zum Risikofaktor fiir
das Unternehmen wird, sollten Sie tiber fundiertes betriebswirtschaftliches
Know-how, Fiihrungserfahrung und Branchenkenntnisse verfliigen. Zusatz-
lich erschwert werden kann die Ubernahme dadurch, dass mittelstandische
Unternehmen in vielen Fillen sehr stark durch die Personlichkeit des Uber-
gebers geprdgt sind und einen Wechsel in der Unternehmensfiihrung nicht
ohne Weiteres liberstehen. Langjdhrige Mitarbeiter, Kunden und Lieferan-
ten haben sich auf diese Persdnlichkeit eingestellt.

Der neue Chef muss sich Vertrauen erst erarbeiten. Die Ubernahme eines
Unternehmens hat andererseits auch Vorteile. Das Unternehmen ist auf
dem Markt bereits etabliert. Beziehungen zu Kunden und Lieferanten sind
aufgebaut, die Dienstleistung bzw. das Produkt des Unternehmens sind ein-
gefiihrt, zweckentsprechende Rdume und Betriebsinventar sind vorhanden,
die Mitarbeiter bilden ein eingespieltes Team und der Nachfolger kann auf
den Erfahrungen des Vorgangers aufbauen.
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5.2 Bin ich ein Unternehmer?

Haufigste Griinde fiir das Scheitern von Unternehmensnachfolgen, die vom
Nachfolger ausgehen, sind insbesondere fehlende Fiihrungserfahrung, eine

Fehleinschdtzung des Marktes, ungeniigende Branchenkenntnisse, fehlen-
der Riickhalt in der Familie und Schwierigkeiten bei der Kaufpreisfinan-
zierung. Bevor Sie eine Unternehmensiibernahme wagen, sollten Sie Ihre
personliche Situation kritisch priifen:

Personliche Eignung

Sind Sie unter dem Aspekt der kaufménnischen Vorsicht risikobereit?
Sind Sie aufgeschlossen fiir neue Ideen?

Zeigen Sie Eigeninitiative?

Verfiigen Sie liber korperliche und geistige Leistungskraft?

Sind Sie entscheidungsfahig; kénnen Sie Riickschldge verkraften?
Konnen Sie Mitarbeiter und Partner motivieren?

Konnen Sie Kritik hinnehmen?

Steht hre Familie hinter Ihrem Vorhaben?

Sind Sie dazu bereit, in der Anfangsphase neben einem hohen
Arbeitsaufwand evtl. auch Abstriche bei den Einkiinften und im
Familienleben zu machen?

Dariiber hinaus sollten sie Fahigkeiten und Eigenschaften mitbringen wie

Motivation

Kreativitdt

Flexibilitat/Mobilitat
Kontaktfahigkeit

Lernfahigkeit

Fahigkeit zur Mitarbeiterfiihrung

Fachliche Voraussetzungen/Branchenkenntnisse
Priifen Sie, ob Ihre Kenntnisse zu folgenden Bereichen ausreichen:

Branchenentwicklung, Branchengepflogenheiten
Sortiments- und Preisgestaltung, Handelsspanne,
Branchenkennzahlen

Einkaufsquellen, Fachmessen
Wettbewerbssituation, Standortanalyse
Vertriebswege

Nachweis fachlicher Eignung bei genehmigungs-/
erlaubnispflichtigen Gewerben



Kaufmé@nnische Qualifikation
In einem Unternehmen kénnen Sie mit folgenden betriebswirtschaftlichen
Bereichen konfrontiert werden:
e Beschaffung, Lagerhaltung
e Absatz/Marketing: Produkt-, Preis-, Vertriebs- und Werbepolitik
® Finanzierung: Liquiditatsplanung, Kapitalbeschaffung
® Personal: Personalplanung, Mitarbeiterfiihrung, Entlohnung
e Rechtliche Grundlagen: Kaufvertrag, Mahnverfahren,
unlauterer Wettbewerb
e Steuern: Steuerarten, Veranlagungs- und Abzugsverfahren
e Rechnungswesen/Buchfiihrung: Kalkulation, Einrichten der
Buchfiihrung, laufende Buchfiihrung, Bilanzierungsgrundsatze

5.3 Die Suche nach dem richtigen Unternehmen

Bei der Suche, Anbahnung und Vermittlung von Kontakten zu potenziel-
len Nachfolgern bieten die IHK und die Handwerkskammer fundierte Hil-
festellung. Neben der Beratung wird die bundesweite Nachfolgebdrse
nexxt-change genutzt, damit Sie schnell einen geeigneten Nachfolger oder
ein passendes Unternehmen finden. Die bundesweite Unternehmensbdrse
nexxt-change wendet sich zum einen an Unternehmer, die einen Nachfol-
ger suchen (Angebote), zum anderen an Existenzgriinder oder Unternehmer,
die im Zuge einer Nachfolgeregelung ein Unternehmen zur Ubernahme su-
chen (Gesuche). Inserate werden in der Unternehmensborse anonymisiert,
so dass das Namensschutzinteresse gewahrt bleibt. Die Teilnahme an der
Borse ist kostenlos.

Die Unternehmensbdrse nexxt-change ist eine Initiative des Deutschen
Industrie- und Handelskammertags (DIHK), des Bundesministeriums fiir
Wirtschaft und Technologie (BMWi), der KfW Mittelstandsbank, des Zen-
tralverbandes des Deutschen Handwerks (ZDH), des Bundesverbandes der
Deutschen Volksbanken und Raiffeisenbanken (BVR) sowie des Deutschen
Sparkassen- und Giroverbandes (DSGV).

Zusatzlich bietet die Handwerkskammer Berlin libergabewilligen Betriebs-
inhabern und interessierten Handwerksmeistern die Mdglichkeit, sich in der
Nachfolgebdrse der Handwerkskammer Berlin listen zu lassen. Hier werden
Angebote und Nachfragen erfasst. Interessierte kdnnen sich personlich oder
tiber die Internetseite www.hwk-berlin.de an die Handwerkskammer wen-
den.
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Matchingverfahren

Die IHK sowie die Handwerkskammer haben hdufig Kontakte mit Interes-
senten, die ein Unternehmen libernehmen maochte oder mit Firmeninhabern,
die einen Nachfolger suchen.

Durch persénliche Beratungsgespriche mit potenziellen Ubernehmern und
Ubergebern erhalten die Kammern weitergehende Informationen. Damit
kann, sofern von den Beteiligten gewiinscht, ein sogenanntes Matching zwi-
schen Anbietern und Nachfragen vorgenommen werden. Ein klares Anforde-
rungsprofil erleichtert hierbei die gezielte Suche nach einem Unternehmen.

Der potenzielle Ubernehmer sollte sich iiber Folgendes im Klaren sein
® |n welcher Branche suche ich ein Unternehmen?
* Wie groB sollte es sein?
® Wo sollte sich der Standort befinden?
e Will ich das Unternehmen kaufen, pachten oder als
Teilhaber einsteigen?
e Welchen Kaufpreis kann ich finanzieren?
® Wie hoch ist mein Eigenkapital?
e Was muss ich lber das Unternehmen wissen?

5.4 Die Analyse des Unternehmens

Haben Sie als Existenzgriinder ein Unternehmen gefunden, das fiir eine
Ubernahme geeignet erscheint, ist zu klaren, ob der Betrieb wirklich zu
lhnen passt und lhren Vorstellungen entspricht. Dies gilt auch fiir Uber-
nehmer aus der Familie. Sie sollten sich einen detaillierten Uberblick tiber
alle relevanten Unternehmensfaktoren verschaffen. In der Regel bietet der
Ubergeber eine Objektbeschreibung an, die Sie zusammen mit einem Steu-
er-, Unternehmensberater oder einem Rechtsanwalt priifen sollten. Die Ob-
jektbeschreibung kann auch Basis fiir die Unternehmensbewertung oder die
Ermittlung des Kaufpreises sein.

Folgende Stichworte bieten eine Orientierung fiir die Beurteilung eines
Unternehmens.

Der Standort

Um festzustellen, ob sich das Unternehmen am richtigen Standort befindet,
sollten Sie sich Lage, StraBenanbindung und gegebenenfalls die Nachbarn
gut ansehen. Wie sich der Standort kiinftig entwickeln soll, erfahren Sie bei
den Bezirksdmtern - Abteilungen Bauen und Wohnen.



Der Ruf des Unternehmens

Der immaterielle Wert eines Unternehmens ist ebenso wichtig wie der Zu-
stand des Gebdudes und der Maschinen. Stellen Sie daher fest, ob die Kun-
den mit dem Produkt oder der Dienstleistung zufrieden sind.

Die Kunden

Als Nachfolger miissen Sie natiirlich neue Kunden akquirieren. Doch zu-
nachst sind Sie auf den laufenden Umsatz und den Kundenstamm des ehe-
maligen Inhabers angewiesen. Wissen Sie, wie viele und welche es sind?

Die Mitarbeiter

Um keine Arbeitsplatze aufs Spiel zu setzen, sollten Sie sich erkundigen, ob
der Unternehmer dafiir gesorgt hat, dass kein Personaliiberhang besteht
sowohl erfahrene Mitarbeiter als auch junge Nachwuchskrafte beschaftigt
der Belegschaft mitgeteilt hat, dass der Unternehmensinhaber wechseln wird.

Der Zustand der Bliro- und Betriebsrdume

Sehen Sie sich gemeinsam mit dem Unternehmer alle Rdumlichkeiten an
und halten Sie alle Mangel schriftlich fest. Im Bedarfsfall sollte ein Fach-
mann hinzugezogen werden.

Der Zustand von Geschaftsausstattung, Maschinen, Gerdten und Fuhrpark
Lassen Sie sich die Kauf- und eventuelle Wartungsvertrage vorlegen. Haben
die Anlagen und Fahrzeuge noch Garantie? Stellen Sie auch fest, ob Sie fiir
Einbauten und Anderungen eine neue Betriebserlaubnis bendtigen.

Die Kosten und Ertrage

Bilanzen sowie Gewinn- und Verlustrechnungen zeigen die Vergangenheit
des Unternehmens auf. Sie dienen auch als Grundlage der Umsatz- und
Ertragsplanung fiir die kommenden Geschéftsjahre. Lassen Sie sich vom Un-
ternehmer die Gewinn- und Verlustrechnungen sowie Bilanzen der letzten
drei Jahre, den Lagebericht und eine Inventarliste vorlegen.

Die Konkurrenz

Informieren Sie sich dariiber, mit welchen Konkurrenten Sie es zu tun ha-
ben. Machen Sie sich auch deutlich, inwieweit sich Ihr Angebot von dem der
Konkurrenz unterscheiden wird.

Die Vertrage

Als Nachfolger Gibernehmen Sie alle Vertrdge des Unternehmens. Es ist da-
her wichtig, dass Sie die Verpflichtungen, die Sie damit eingehen, genau
kennen. Lassen Sie sich vom Unternehmer bestdtigen, dass er lhnen alle
Vertrdge gezeigt hat.

Achtung: Sie sind
rechtlich dazu
verpflichtet, alle
bestehenden Arbeits-
verhéltnisse mit allen
Rechten und Pflichten
zu libernehmen, dazu
gehdren auch lber-
tarifliche Bezahlung,
Sonderzahlungen oder
Urlaubsvereinbarun-

gen.
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Tipp: Weitere
Informationen zur

Erstellung eines Busi-

au

nessplans finden Sie
f unserer Homepage
www.ihk-berlin24.

de unter der Dok-Nr.
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Nummer: 23889

Der Erfolg des Unternehmens im Branchenvergleich
Mit Hilfe von Branchenkennzahlen und Betriebsvergleichen konnen Sie die
Situation des Unternehmens im Vergleich zu anderen Betrieben feststellen.

5.5 Die Erarbeitung eines Businessplans

Was ist ein Businessplan?

Der Businessplan ist eine umfassende Beschreibung des Vorhabens. Darii-
ber hinaus enthalt er das Geriist der wichtigsten betrieblichen Kennziffern
und Daten. Der Businessplan kennzeichnet Ihre Ziele, Ihre Personlichkeit
und lhre Verbindung zum neuen Unternehmen. Er sollte aufzeigen, warum
Sie das ausgewahlte Unternehmen bernehmen mdchten. Des Weiteren be-
inhaltet der Businessplan die Darstellung der Ist-Situation, beschreibt die
Ziele und Strategien und geplante MaBnahmen.

Wie ist der Businessplan aufzubauen?

Der Businessplan sollte lhre Anschrift und die Kommunikationsdaten ent-
halten, so dass Sie bei eventuellen Riickfragen rasch erreicht werden kdn-
nen. Vorangestellt werden sollte eine Zusammenfassung des Vorhabens und
der unternehmerischen Zielsetzung. Darin sollten die wesentlichen Eckda-
ten und Kernaussagen des nachfolgenden Businessplans einflieBen (z. B.
was ist konkret geplant, wie viel Kapital wird bendtigt, wie soll die Finan-
zierung aussehen usw.?).

Punkte, die in einem Businessplan vorhanden sein sollten:

Zusammenfassung des Vorhabens
Ist-Situation
e Unternehmensdarstellung - Historie
e Umsatz- und Ertragsentwicklung der letzten drei Geschéftsjahre
® Produktgruppen, Produktstruktur
e Zielgruppe, Kundenstruktur
e Wettbewerbsverhdltnisse
® Branchenentwicklung
e Ziele - Strategien

Ziele- und MaBnahmenkatalog
e Absatzplan
e Kostenstruktur
® Planungsrechnungen
e Umsatz- und Ertragserwartung (Rentabilitdtsprognose)
e Liquiditatsplanung



e Planbilanz/Plan-Cash-Flow-Rechnung
e Controlling

Kapitalbedarf und Finanzierung
e Kapitalbedarfsplan
® Finanzierungsplan
o (ffentliche Férderprogramme
o FEigenkapital, Fremdmittel
o Sicherheiten, Biirgschaften

Anlagen
® Lebenslauf, beruflicher Werdegang
® Selbstauskunft, Vermdgensaufstellung, Einkommensteuerbescheide
o \lertrage
e QOrganigramm

Nachfolgend ist die Erstellung eines Businessplans punktuell beschrieben:

Ist-Situation

Die Historie des zu libernehmenden Unternehmens sollte geschildert wer-
den. Wie war die Umsatz- und Ertragsentwicklung in den letzten drei Ge-
schaftsjahren? Welche Produkte oder Dienstleistungen werden angeboten?
Wie ist die Kundenstruktur, welche Zielgruppe wird bedient? Welchen be-
sonderen Kundennutzen bietet das Unternehmen gegeniiber den Wettbe-
werbern, welches Alleinstellungsmerkmal weist es auf? Dabei sollten die
mafBgeblichen regionalen und liberregionalen Wettbewerber aufgelistet
und kurz charakterisiert werden. Hilfreich ist auch eine Einschdtzung zu den
Entwicklungsperspektiven der Branche, unterlegt mit Branchenkennzahlen
oder Fachartikeln.

Ziele - Strategien
Formulieren Sie klar und deutlich Ihre Ziele: Was genau haben Sie vor, was
wollen Sie anders machen als lhr Vorgénger?

Die Ziele sollen verdeutlichen, weshalb Sie dieses Unternehmen erwer-
ben wollen und wie Sie es ausbauen wollen. Dazu ist es notwendig, ei-
nen Absatzplan zu erstellen, in welchem Sie das Volumen der einzelnen
Produktgruppen bei den jeweiligen Kunden erfassen. Die Planung muss die
Wettbewerbssituation beriicksichtigen und das Markpotenzial fir [hr Un-
ternehmen deutlich machen. Der Absatzplan ist jedoch keine Hochrechnung
bestehender Entwicklungen, sondern resultiert aus Ihren Marketingaktivita-
ten. Die zusétzlichen Marketingaufwendungen miissen bei der Kostenpla-
nung bericksichtigt werden.
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Planungsrechnungen

Umsatz- und Ertragserwartung (Rentabilitdtsprognose)

Im Gegensatz zu einer Neugriindung liegen bei einer Ubernahme in der Re-
gel durch Bilanzen oder Gewinn- und Verlustrechnungen konkrete Zahlen
vor. Auf dieser Basis kdnnen die voraussichtlichen Kosten bzw. Umsatze
und Ertrdge - méglichst fiir die ndchsten drei Geschaftsjahre - berechnet
werden. Auch alle geplanten betrieblichen Verdnderungen sollten in der
Umsatz- und Ertragserwartung beriicksichtigt werden. Wichtig ist: Durch
die Planung der Umsétze, Kosten und Ertrdge kénnen aktuelle Entwicklun-
gen und eventuell auftretende Probleme rechtzeitig erkannt werden.

Liquiditatsplanung (monatliche Erfassung der Ein- und Ausgaben)

Mit der Umsatz- und Ertragserwartung wird ermittelt, ob ausreichende Ge-
winne erwirtschaftet werden kénnen. Ob das Unternehmen tliber geniigend
fliissige Mittel" verfiigt, kann daraus aber nicht abgeleitet werden. Die Li-
quidititsplanung zeigt, ob auch in der Zeit nach der Ubernahme geniigend
Geld vorhanden ist, um weiter arbeiten zu konnen. Wenn nicht, droht dem
Unternehmen die Zahlungsunfahigkeit. Liquide sein bedeutet, die anfallen-
den Verbindlichkeiten fristgerecht bezahlen zu konnen. Einzahlungen und
Auszahlungen sind aber nicht gleichmaBig iiber das Geschéftsjahr verteilt.
Wenn zu einem bestimmten Zeitpunkt des Jahres die Auszahlungen héher
sind als die Einzahlungen, drohen ein Liquiditatsengpass oder eine Zah-
lungsunfihigkeit. Gerade bei einer Ubernahme kann die Liquiditit ange-
spannt sein, weil einmalige Kosten auftreten kdnnen, die zu auBerplanmé-
Bigen Auszahlungen fiihren (u.a. Eréffnungswerbung, die Gestaltung von
Drucksachen). Verdnderungen im Betriebsablauf kdnnen dazu fiihren, dass
Rechnungen verspatet gestellt werden und dadurch auch Zahlungen mit
Verzdgerung eintreffen.

Planbilanz/Plan-Cash-Flow-Rechnung

In der Planbilanz finden insbesondere die veranderten Finanzierungsbedin-
gungen nach einer Ubernahme Niederschlag. Die im Zuge des Eigentiimer-
wechsels meist vollig verdnderten Kapitalstrukturen machen eine detaillier-
te Analyse der Zahlungsstrome und Belastungen notwendig.

Controlling

Parallel zur Umsatz- und Ertragsplanung sowie Liquiditdtsplanung ist ein
Controlling zu fiihren. Dabei werden regelmdBig mit Ablauf eines jeden
Monats die Ist-Werte den Planzahlen gegeniibergestellt. Entsprechend der
Entwicklung sind Abweichungen zu kommentieren und entsprechende Kor-
rekturen an der Planung vorzunehmen.



Kapitalbedarf und Finanzierung

Eine Unternehmensiibernahme sollte auf einer soliden Finanzierung beru-
hen, um einerseits den Kaufpreis abzudecken, andererseits in der Anfangs-
zeit drohende Liquiditatsengpasse zu verhindern. Fiir eine Unternehmens-
nachfolge ist das Aushandeln eines angemessenen Kaufpreises auf Basis
der Unternehmensbewertung wesentlich fiir den spateren wirtschaftlichen
Erfolg. Fiir die Finanzierung ist eine sorgfaltige Berechnung des Kapitalbe-
darfs eine unerlassliche Voraussetzung.

Kapitalbedarfsplan

Der Kapitalbedarf setzt sich aus dem Kaufpreis mit sdmtlichen Neben-
kosten, eventuell notwendigen Neuinvestitionen, dem Wareneinkauf, den
MarkterschlieBungskosten (Werbung) sowie dem Betriebsmittelbedarf (d.h.
den laufenden Betriebskosten fiir die ersten drei bis sechs Monate) zusam-
men. Ein fundierter Kapitalbedarfsplan trdgt dazu bei, die Liquiditat zu si-
chern. Auch die finanziellen Belastungen wihrend und nach der Ubernahme
sollten Sie beriicksichtigen.

Finanzierungsplan

Priifen Sie bei der Finanzierung des ermittelten Kapitalbedarfs zunéchst,
welche Eigenmittel Sie aufbringen kénnen. Die Eigenkapitalbasis kann
durch Beteiligungskapital oder Mezzanine-Darlehen - die als wirtschaft-
liches Eigenkapital angesehen werden - gestdrkt werden. Dies festigt die
Bonitat des Unternehmens und ermdglicht eine Fremdfinanzierung mit
glinstigen Zinssatzen. Eine Fremdfinanzierung ist liber Hausbankkredite und
6ffentliche Forderdarlehen moglich. Wenn eigene Sicherheiten fehlen oder
diese nicht ausreichen, kdnnen 6ffentliche Bilirgschaften beantragt werden.
Das Finanzierungskonzept zeigt Ihnen, mit welchem Kapitaldienst (Zins
und Tilgung) Sie kiinftig rechnen miissen. Diese Zahlen sollten auch in die
Umsatz- und Rentabilitdtsplanung bzw. in den Liquiditatsplan einflieBen.
Anmerkung: Ausfiihrliche Informationen zum Thema Finanzierung sowie
zu &ffentlichen Forderprogrammen und Biirgschaften folgen in Kapitel 6:
.Finanzierung der Unternehmensiibernahme”.

Anlagen

Dem Businessplan sollten aussagefdhige Unterlagen beigefligt werden,
die lhre Eignung als Unternehmer sowie |hre fachliche und kaufméannische
Kompetenz belegen. Dies sind in erster Linie ein tabellarischer Lebenslauf
mit beruflichem Werdegang sowie Tatigkeitsnachweisen und Weiterbil-
dungen. Hierzu gehdren auch eine persdnliche Selbstauskunft mit Vermo-
gensaufstellung sowie die letzten zwei Einkommensteuerbescheide. Des
Weiteren sind dem Businessplan samtliche Vertrage (Miet-, Leasing- oder
Lizenzvertrige, Beratervertrige usw.) beizufiigen. Sinnvoll ist es auch,
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Versicherungsvertrage beizulegen. Mitunter werden deren Kostenansadtze
bei einer Unternehmensiibernahme auf Grund der verdnderten Situation
oder Zielsetzung neu ausgehandelt. Ebenfalls zum Konzept gehort ein Or-
ganigramm. Daraus sollte ersichtlich sein, fiir welche Tatigkeitsbereiche im
Unternehmen Sie selbst verantwortlich sind, und wie die Stellvertretung
geregelt ist. AuBerdem sind die Aufgabengebiete der jeweiligen Mitarbeiter
im Organigramm aufzufiihren.

5.6 Die Umsetzung der Unternehmensiibernahme

Begniigen Sie sich nicht mit vagen Absichtserkldarungen lhres Vorgéngers,
sondern machen Sie die Ubernahme von einem konkreten Ubergabekonzept
abhéngig. Erstellen Sie am besten gemeinsam mit dem Unternehmer einen
Fahrplan, in dem das Ziel der Zusammenarbeit sowie Dauer und Aufgaben-
teilung genau festgelegt werden, und tiberpriifen Sie diesen in regelmaBi-
gen Abstanden. Missverstandnisse und Unklarheiten lassen sich vermeiden,
indem Vereinbarungen und Gesprachsergebnisse schriftlich fiir alle Betei-
ligten festgehalten werden. Vereinbaren Sie regelmaBige Gesprachstermi-
ne, um alle Fragen zu kldren. Sind Sie nicht sicher, ob Sie auf einer Wellen-
lange kommunizieren, sollten Sie gegebenenfalls einen Coach hinzuziehen.
Es gibt viele Berater, die sich auf die Begleitung von Unternehmensiiberga-
ben spezialisiert haben. Es kann sinnvoll sein, dass der ehemalige Inhaber
einen offiziellen Beraterstatus erhélt, zum Beispiel durch einen befristeten
Honorarvertrag. Im Konfliktfall kann es allerdings schwierig sein, sich von-
einander zu trennen. Machen Sie sich mit dem Unternehmen und seinen
Mitarbeitern vertraut. Lassen Sie sich bei Flihrungskréften und Mitarbei-
tern vom Senior vorstellen, und suchen Sie das Gesprach mit lhnen. Entwi-
ckeln Sie gemeinsam mit den Mitarbeitern und womdglich mit dem Senior
Strategien fir die kiinftige Unternehmensentwicklung. Informieren Sie die
Belegschaft iiber das, was auf sie zukommt. Ubernehmen Sie zunichst die
Tradition des Unternehmens. Fiihren Sie Veranderungen behutsam ein, und
versuchen Sie, diese in die Unternehmenstradition einzubinden.

Begleitung nach der Ubernahme

Da bei der Unternehmensnachfolge emotionale Aspekte nicht auBer acht ge-
lassen werden diirfen, sollte nach der Ubernahme eine Nachsorge, beispiels-
weise im Rahmen eines Coaching, durch eine qualifizierte und fachkundige
Person erfolgen. Dies kdnnen auch der Steuerberater, Rechtsanwalt, Unterneh-
mensberater, Freund oder Bekannte sein. Unter bestimmten Voraussetzungen
gibt es hierfiir auch 6ffentliche Férderprogramme. Durch eine Riickkoppelung
fiir den Ubernehmer kann einer eventuellen Uberforderung oder sonstigen mit
der Ubernahme verbundenen Problemen friihzeitig begegnet werden.



6. Finanzierung der Unternehmenstibernahme

Ob und zu welchen Konditionen Sie als Existenzgriinder ein Unternehmen
ibernehmen kénnen, ist zum einen von lhrer persdnlichen Bonitdt und zum
anderen von lhren finanziellen Mdglichkeiten und den Sicherheiten abhadn-
gig. Wer ein Unternehmen libernehmen will, benétigt Geld. Vor allem dann,
wenn das Unternehmen im Ganzen erworben und sofort und vollsténdig
bezahlt werden soll. Damit ist bei einer Ubernahme in der Regel mehr Ka-
pital notwendig als bei einer Neugriindung. Um so wichtiger sind deshalb
- neben dem Einsatz von addquaten Eigenmitteln - 6ffentliche Férdermittel
zur Kaufpreisfinanzierung. Férderhilfen gibt es sowohl seitens des Bundes
als auch des Landes Berlin. Neben zinsverbilligten Darlehen, die den Nach-
folgern durch giinstige Zinsen, lange Laufzeiten und tilgungsfreie Jahre eine
betriebsgerechte Finanzierung ermdglichen, kénnen auch Biirgschaften und
Beteiligungskapital als Finanzierungsbausteine genutzt werden.

6.1 Das Gesprach mit dem Kreditinstitut

Ihr wesentlicher Partner bei der Finanzierung ist Ihre Hausbank (oder die Haus-
bank des Verkiufers). Fiir die Beantragung von Hausbankkrediten oder &ffentli-
chen Finanzierungshilfen bendtigen Sie ein fundiertes Konzept (Businessplan).
Genauso wichtig ist, dass Sie lhr Konzept auch liberzeugend prasentieren.

Folgende Punkte sollten Sie bei den Gesprachen mit den Kreditinstituten
beachten:
® Haufig ist nicht Ihr Gesprachpartner derjenige, der liber eine Kreditver-
gabe entscheidet. Je nach den internen Richtlinien und der GréBenord-
nung entscheiden mehrere Personen zusammen liber den Kredit. Ver-
suchen Sie, auch die Entscheidungstrdager persénlich kennen zu lernen
Durch offene Gesprache bauen Sie Vertrauen auf. Sprechen Sie deshalb
auch kritische Punkte lhres Vorhabens an. Das Kreditinstitut stellt diese
friiher oder spater sowieso fest. Dann kénnte das Vertrauensverhaltnis
aber schon beeintrachtigt sein.
e Sprechen Sie mdglichst friih bei dem ausgewahlten Kreditinstitut vor.
Denn eine faire Partnerschaft bedeutet auch, dem anderen Gestal-
tungsspielrdaume zu geben.

Gut vorbereitete und aussagefahige Unterlagen bringen lhnen bei den Ver-
handlungen Pluspunkte und verkiirzen die Bearbeitungszeit vom Kreditan-
trag bis zur Kreditzusage. Die Ansprache von mindestens zwei Kreditinsti-
tuten ermdglicht Ihnen gegebenenfalls WahImdglichkeiten und reduziert
Ihre Abhédngigkeit.
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Beachten Sie folgende Gebote fiir das Kreditgesprach:

e Selbst Initiative ergreifen: Der Akteur ist zumeist im Vorteil

® Griindliche Vorbereitung: Der erste Eindruck pragt den Verlauf

® Angemessener Gesprachsrahmen: Terminabsprache und -treue

e Selbstbewusst auftreten: Dabei aber Realist bleiben

e \Verhandeln: Verhandlungsgeschick zeichnet einen umsichtigen
Unternehmer aus

e Berater hinzuziehen: |hr Steuer- oder Unternehmensberater ist
hier gefordert

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

® Protokoll erstellen: Damit alle Beteiligten den selben Kenntnisstand
haben

Ohne Sicherheiten keine Unternehmensiibernahme
Hausbankkredite oder Férderdarlehen werden nur gegen ausreichende
Sicherheiten zur Verfligung gestellt, sie sind bankiiblich abzusichern.

Folgende Sicherheiten sind méglich:

e Hypotheken, Grundschulden, Wertpapiere, Lebensversicherungen (mit
entsprechendem Riickkaufswert)

e Sicherungsiibereignung der angeschafften Gegenstinde (Maschi-
nen, Einrichtungen und Warenbestinde); diese miissen allerdings
durch ihre Bank bewertet werden, was in der Praxis zu erheblichen
Abschldgen gegeniiber den Anschaffungswerten flihrt. Selbst wenn
die Zahlen des zu libernehmenden Betriebes fiir sich sprechen und
Sie nachhaltig Ihre personliche Kompetenz und die Zukunftsaussich-
ten unter Beweis gestellt haben, wird die Bank be- und verwertbare
Sicherheiten verlangen. Bereiten Sie sich entsprechend darauf vor.
Welche Sicherheiten kdnnen und wollen Sie aus dem privaten Be-
reich einbringen, welche Sicherheiten kdnnen aus dem Vermdgen des
Unternehmens zur Verfligung gestellt werden? Machen Sie sich auch
Gedanken zum Wert dieser Sicherheiten. Hierbei kénnen Sie lhr Steu-
erberater oder entsprechende Sachverstdndige unterstiitzen. Sollten
die Sicherheiten flr die geplante Kredith6he nicht ausreichen, kén-
nen offentlichen Bilirgschaften der Biirgschaftsbank Berlin beantragt
werden.

Was tun bei einer Kreditabsage?
® Ergriinden Sie zunéchst die Ursache hierfiir. Waren es Zweifel an
Ihrer Unternehmerqualifikation, an den wirtschaftlichen Verhaltnissen,
an der Branchenprognose oder waren es die unzureichenden Sicher-
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o Uberdenken Sie lhren Finanzierungswunsch. Arbeiten Sie Ihre neuen
Erkenntnisse ein und versuchen Sie, Zweifel bei der Bank auszurdumen.

Verhandeln Sie mit anderen Banken. Haufig spielen subjektive Faktoren eine
wesentliche Rolle bei einer Kreditentscheidung. Vielleicht hat das in Ihrem
Fall den Ausschlag gegeben. Fiir die Finanzierungsgesprache werden ein
ausfiihrliches Unternehmenskonzept (Businessplan) sowie aussagekraftige
Unterlagen zur Person des Antragstellers bendtigt (Anmerkung: Eine detail-
lierte Beschreibung hierzu finden Sie in Kapitel 5).

Kosten eines Kredits

Die Kosten eines Kredits werden von mehreren Faktoren beeinflusst. Vor
Abschluss eines Kreditvertrags sollten Sie deshalb die Kreditnebenkosten
priifen. Hierzu bendtigen Sie Informationen liber den Zins- und Auszah-
lungssatz, die Laufzeit sowie die Anzahl und Falligkeit der Raten. AuBerdem
sollten Sie sich tiber die Hohe von Bereitstellungszinsen und Kreditprovisio-
nen, Bearbeitungsgebiihren sowie Kontofiihrungskosten informieren.

Kreditpriifung
Ihre Bank oder Sparkasse, bei der Sie einen Kredit beantragen, wird lhren
Kreditwunsch zundchst unter folgenden Aspekten priifen:

® Personliche Verhéltnisse, Kreditwiirdigkeit des Kreditnehmers?

e Was produziert oder vertreibt das Unternehmen?

e Realisierbarkeit der Umsatz- und Ertragserwartung?

e Hohe des Eigenkapitals?

e Bisherige Kontofiihrung (Geldbewegungen, Zahlungsweise etc.)?

6.2 Rating — die Bonitatsbeurteilung von Unternehmen

Die Bonitdtsbeurteilung bzw. die Kreditvergabe an Unternehmen und Exis-
tenzgriinder verandert sich im Rahmen der Neugestaltung der Eigenkapital-
vorschriften der Kreditinstitute (Basel Il) wesentlich. Ratings sind Zeugnisse,
in denen die Kreditwiirdigkeit von Schuldnern benotet wird.

Ist die Kreditwiirdigkeit gut, dann ist die Wahrscheinlichkeit gering, dass
es bei der Riickzahlung der Verbindlichkeit zu Schwierigkeiten kommt, und
dann ist der Zins niedrig. Schuldner mit einer schlechten Bonitdt miissen
dagegen einen hdheren Zins zahlen als ,gute Adressen” - eben weil das Ri-
siko eines Kreditausfalls fiir die Bank héher ist. Die Bonitatspriifung (Rating)
erfolgt in der Regel im Rahmen eines bankinternen Verfahrens. Eine hinrei-
chende Bonitat ist Voraussetzung fiir die Kreditvergabe an einen gewerbli-
chen Kunden. Das bankinterne Rating wurde nicht erst jetzt erfunden. Die
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Kreditinstitute bewerten schon seit Jahren ihre Firmenkunden, um durch
diese Friiherkennungssysteme Ausfallrisiken zu reduzieren.

Dabei werden insbesondere folgende Punkte gepriift:
Management
e Qualitit der Geschiftsfiihrung/des Managements
e Qualitdt des Rechnungswesens/Controllings

Markt/Branche
e Branchen-/Marktentwicklung; Konkurrenzsituation
® Abnehmer-/Lieferantenstreuung
e Export-/Importrisiken
e Produkte/Sortiment
® |eistungsstandard

Kundenbeziehung
e Kontofiihrung
e Kundentransparenz/Informationsverhalten

Wirtschaftliche Verhaltnisse
e Beurteilung des Jahresabschlusses
® Gesamte Vermdgensverhaltnisse

Weitere Unternehmensentwicklung
® Unternehmensentwicklung seit dem letzten Jahresabschluss
e Unternehmensplanung
e Ertragsplanung und kiinftige Kapitaldienstfahigkeit
® besondere Unternehmensrisiken

Da das Rating auch eine zukunftsorientierte Betrachtung des Unterneh-
mens erfordert, hat der Unternehmer die Mdglichkeit, tber die Darstellung
der wesentlichen strategischen und operativen Erfolgsfaktoren, aber auch
der bestehenden Schwéchen, sein Unternehmen bei den Kreditinstituten
sachgerecht zu prasentieren. Auf diese Weise kdnnen sich die Banken ein
reales Bild von den betrieblichen Faktoren machen.

Externes Rating
Bis vor wenigen Jahren erfolgte die Priifung der Kreditwiirdigkeit mittel-
standischer Unternehmen in Deutschland in der Regel durch die Kredit-
institute. Zwischenzeitlich wird durch spezielle Ratingagenturen auch ein
externes Rating angeboten. Dabei wird zumeist wie folgt vorgegangen:
° Ubergabe der letzten drei Jahresabschliisse/Bilanzen; daraus wird ein
Ratingspiegel erstellt.



® AnschlieBend wird ein Ratinggesprach zu Themen wie Management,
Markt, Branche, Kundenbeziehungen, wirtschaftliche Verhéltnisse und
weiteren Aspekten der Unternehmensentwicklung gefiihrt.

® Nach detaillierter Auswertung der ,Hard- und Softfacts" erfolgt ein
weiteres Gesprdch mit dem Unternehmer, in welchem das Rating-
Ergebnis besprochen, MaBnahmen diskutiert und Strategien mit dem
Unternehmer gemeinsam festgelegt werden. Ebenfalls wird diskutiert,
wie das Rating mittelfristig verbessert werden kann, und auf welche
Kriterien die Bank bei Finanzierungen besonderen Wert legt.

® Das externe Rating dient nicht nur dem gegenwartigen Ratingstatus,
sondern auch der Festlegung einer mittelfristigen Unternehmensstra-
tegie. Die Kosten eines externen Ratings kdnnen sich auf mehrere Tau-
send Euro belaufen. Ein externes Rating hat dariiber hinaus auch eine
MaBstabfunktion flir das interne Rating der Kreditinstitute.

6.3 Die offentlichen Finanzierungshilfen

Unternehmensiibernahmen konnen mit offentlichen Mitteln finanziert
werden. Das Land Berlin und der Bund unterstiitzen durch eine Reihe von
Forderprogrammen. Zinsgiinstige Darlehen, Bilirgschaften und Kapitalbetei-
ligungen erleichtern den Start und erhhen die betrieblichen Uberlebens-
chancen. Bei der Beantragung von &ffentlichen Forderhilfen sind jedoch
grundsatzliche Voraussetzungen zu beachten:

® Antragsteller miissen sowohl fachlich als auch kaufméannisch ausrei-
chend qualifiziert sein. Die als erforderlich anzusehende Qualifikation
hangt vom jeweiligen Vorhaben ab und kann daher nur im Einzelfall
beurteilt werden.

® Das Vorhaben muss Aussicht auf wirtschaftlichen Erfolg bieten. Dies be-
deutet, dass das Unternehmen eine auf Dauer gesicherte Existenz fiir
den Inhaber bieten muss. Eine angemessene Anlaufzeit wird eingerdumt.

e Die Finanzierungspartner erwarten, dass sich der Antragsteller in der
Regel in angemessenem Umfang mit Eigenmitteln an der Finanzierung
beteiligt.

e Darlehensantrage sind grundsatzlich tber ein Kreditinstitut eigener
Wahl an die jeweiligen Forderinstitute zu stellen (Hausbankprinzip;
Ausnahme: der KMU-Fonds der Investitionsbank Berlin). Férderantrége
missen vor Beginn der beabsichtigten InvestitionsmaBBnahme gestellt
werden. Eine riickwirkende Forderung ist nicht méglich. Ein Vorhaben
wird begonnen, wenn die InvestitionsmaBnahme in Angriff genommen
wird, Vertrage unterzeichnet oder finanzielle Verpflichtungen einge-
gangen werden.

Tipp: Bei der IHK
Berlin gibt es zu den
Themen Rating bzw.

Kreditgesprache unter

www.ihk-berlin24.
de weiterfiihrende
Informationen (Dok-
Nr. 23459).
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o (ffentliche Finanzierungshilfen miissen nach bankiiblichen Gesichts-
punkten abgesichert werden (Ausnahme: ERP-Kapital fiir Griindung der
KfW Mittelstandsbank). Bei fehlenden oder nicht ausreichenden Sicher-
heiten kdnnen Biirgschaften der Biirgschaftsbank beantragt werden.

® FEin Rechtsanspruch auf die Gewadhrung von 6ffentlichen Férderhilfen
und Biirgschaften besteht nicht.

Existenzgriindungsdarlehen

Die Férderinstitute finanzieren die Neugriindung, die Ubernahme eines be-
stehenden Unternehmens sowie den Erwerb einer tatigen Beteiligung, zum
Beispiel im Rahmen eines Einstiegs als geschaftsfiihrender Gesellschafter
in eine GmbH. Forderfahig sind neben dem Ubernahmepreis alle betrieblich
bedingten Sachinvestitionen (Betriebs- und Geschéftsausstattung, Fuhr-
park, Geb3ude, Grundstiicke), MarkterschlieBungs- und Werbeaufwendun-
gen, das erste Warenlager und Betriebsmittel wie Personal-, Werbe- und
Mietkosten, die in den ersten Monaten anfallen.

Die wichtigsten Forderprogramme sind:

ERP-Kapital fiir Griindung

ERP-Kapital fiir Griindung wird von der KfW Mittelstandsbank gewahrt. Das
Nachrangdarlehen haftet unbeschrankt und erfiillt somit Eigenkapitalfunk-
tion. Voraussetzung ist ein Eigenkapitaleinsatz von in der Regel 15 % des
Kapitalbedarfs; diese Eigenmittel kdnnen mit dem ERP-Kapital fiir Griin-
dung bis auf 40 % des Finanzierungsbedarfs aufgestockt werden. Der Dar-
lehenshdchstbetrag belduft sich auf 500.000 Euro. Der Kreditnehmer haftet
personlich fiir den Kredit, muss aber keine Sicherheiten stellen. Das Darle-
hen hat eine Laufzeit von 15 Jahren, die Tilgung beginnt erst nach sieben
Jahren. Der Zinssatz wird in den ersten vier Jahren verbilligt. ERP-Kapital fir
Griindung kann mit anderen Férderprogrammen kombiniert werden.

Berlin Start

Das Programm Berlin Start richtet sich an Existenzgriinder im Bereich der
gewerblichen Wirtschaft und freie Berufe sowie kleine und mittlere Un-
ternehmen, deren Griindung héchstens drei Jahre vor Antragstellung liegt.

Es bietet eine Finanzierung von Investitionen, dem ersten Warenlager, dem
Ubernahmepreis und dem Betriebsmittelbedarf. Der Férderumfange betrégt
bis zu 100% des Finanzierungsbedarfs. Der Darlehensbetrag muss zwischen
5.000 und 100.000 Euro liegen. Die Laufzeit geht liber 6 bis 10 Jahre mit
maximal zwei tilgungsfreien Anlaufjahren. Diesen Kredit kdnnen Sie bei Ih-
rer Hausbank beantragen.



KfW-StartGeld

Dieses Darlehen richtet sich an Personen mit einem Hauptwohnsitz im In-
land, die ein Unternehmen bzw. eine freiberufliche Existenz griinden wollen
sowie kleine und mittlere Unternehmen und freiberuflich Tatige, die maxi-
mal drei Jahre am Markt sind. Es dient zur Finanzierung von Investitionen in
Grundstiicke, Gebdude, Maschinen, Anlagen, Betriebs- und Geschaftsaus-
stattung sowie Betriebsmittel (nur bis max 20.000 Euro). Der Férderumfang
betrdgt bis zu 100 % des Gesamtfinanzierungsbedarfs, max. 50.000 Euro.
Die Laufzeit betragt entweder bis zu 10 Jahren, davon sind maximal 2 Jahre
tilgungsfrei oder bis zu 5 Jahren mit maximal 1 tilgungsfreien Anlaufjahr.
Das Darlehen ist uiber die Hausbank zu beantragen.

Meistergriindungspramie

Handwerksmeistern und Handwerksmeisterinnen, die in Berlin in dem
Handwerk, in welchem sie die Meisterausbildung absolviert haben, einen
Betrieb griinden, libernehmen oder sich téatig an einem bestehenden Betrieb
beteiligen, wird vom Land Berlin unter bestimmten Voraussetzungen eine
Pramie gewdhrt.

Antragsberechtigt sind Handwerksmeister, die sich in Berlin innerhalb von 3
Jahren nach Ablegung der deutschen Meisterpriifung in dem von ihnen aus-
gelibten Handwerk zum ersten Mal selbststdndig machen. Die Meistergriin-
dungspramie betrdgt einmalig 7.000 Euro bei Griindung. Es handelt sich um
einen bedingt rlickzahlbaren Zuschuss. Nach Ablauf von 3 Jahren besteht die
Méglichkeit, zusatzlich 5.000 Euro Arbeitsplatzférderung zu beantragen. Die
weiteren Bedingungen bzw. Besonderheiten fiir die Beantragung der Meis-
tergriindungspramie sind im Internet unter www.hwk-berlin.de und bei der
Handwerkskammer Berlin, Abteilung Betriebsberatung, zu erfahren.

6.4 Sonstige Finanzierungsmdoglichkeiten

Eigenkapital gibt es auch bei privaten Beteiligungsgesellschaften bzw. bei
Kapitalbeteiligungsfonds. An besonders wachstumsstarken, innovativen
Unternehmen sind private Venture-Capital-Gesellschaften interessiert. Die
Kapitalgeber bringen in der Regel auch zusatzliches Know-how und hilfrei-
che Kontakte ein. Informationen zu privatem Beteiligungskapital gibt es u.
a. beim Bundesverband Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften (www.
bvk-ev.de).
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7. Serviceleistungen in Berlin

IHK Berlin

Die IHK Berlin bietet detaillierte Broschiiren und spezifische Merkblatter
iber die Vorgehensweise und wichtige Entscheidungsfelder im Bereich
der Unternehmensnachfolge. Diese Informationen konnen Sie auf unserer
Homepage www.ihk-berlin24.de Dok.-Nr: 405 finden.

In Einzelgesprachen informiert die IHK Berlin sowohl Unternehmensinhaber
als auch Nachfolger iiber die wesentlichen Aspekte einer Unternehmens-
nachfolge. Bei dieser Erstberatung werden die relevanten Problemfelder und
der daraus resultierende Handlungsbedarf aufgezeigt sowie Tipps und Hin-
weise zur weiteren Vorgehensweise gegeben. Fiir ankniipfende Fragen zu
steuerlichen und rechtlichen Aspekten steht lhnen unsere Rechtsabteilung
zur Verfligung.

Des Weiteren bietet die IHK Berlin Seminare und Workshops zur Unterneh-
mensnachfolge an und kann Sachversténdige, die bei der Ermittlung des
Unternehmenswertes unterstiitzen, benennen.

lhr Ansprechpartner zur Unternehmensnachfolge in der IHK Berlin:

IHK Berlin

Frauke Bielka

FasanenstraBe 85

10623 Berlin

Telefon: +49(0)30 31510-322
Telefax: +49(0)30 31510-114
E-Mail: frauke.bielka@berlin.ihk.de
www.ihk-berlin24.de




Handwerkskammer Berlin

Das Bildungs- und Technologiezentrum der Handwerkskammer (BTZ) bie-
tet Weiterbildung und Seminare zum Thema Ubernahme / Ubergabe sowie
regelmaBige Informationsveranstaltungen zur ,Unternehmensnachfolge im
Handwerk".

Bildungs- und Technologiezentrum
der Handwerkskammer Berlin
Mehringdamm 14

10961 Berlin

Telefon: +49(0)30 25903-413, -420
Telefax: +49(0)30 25903-478
E-Mail: btz@hwk-berlin.de

www.hwk-berlin.de

Die Betriebsberatung der Handwerkskammer berit Anbieter und Uberneh-
mer kostenlos und individuell zu allen betriebswirtschaftlichen Fragen der
Unternehmensnachfolge (Rentabilitdt, Finanzierung, Businessplan, Betrieb-
sanalyse, Marktsituation etc.) und gibt Hinweise zu rechtlichen und steuer-
lichen Problemstellungen.

Dariiber hinaus besteht fiir Handwerksunternehmen die Mdglichkeit, Un-
ternehmensbewertungen kostenlos von der Betriebsberatung vornehmen zu
lassen.

Als zusatzlichen Service vermittelt die Nachfolgebdrse der Handwerkskam-
mer Kontakte zwischen Anbietern von und Nachfragern nach Betrieben des
Berliner Handwerks.

Handwerkskammer Berlin
Betriebsberatung

Bliicherstr. 68

10961 Berlin

Telefon: +49(0)30 25903-467

Telefax: +49(0)30 25803-468

E-Mail: betriebsberatung@hwk-berlin.de
www.hwk-berlin.de
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8. Berliner Initiative Unternehmensnachfolge

Seit dem Jahr 2000 widmet sich die Berliner Initiative Unternehmensnach-
folge der betrieblichen Nachfolgeproblematik. Hinter dieser Initiative ste-
hen die Partner IHK Berlin, Handwerkskammer Berlin, Berliner Volksbank,
Berliner Bank, Berliner Sparkasse sowie das Bundesministerium fiir Wirt-
schaft und Technologie.

Die Griindung der Initiative entstand vor dem Hintergrund, dass in Deutsch-
land jahrlich ca. 70.000 Unternehmen Schwierigkeiten bei der Suche nach
einem geeigneten Nachfolger haben. Diesen Unternehmen, aber auch den
Unternehmen, die sich bereits mit einer Nachfolgeregelung beschéftigen,
bieten die Partner der Initiative Unterstiitzung und Informationen. Die vor-
liegende Broschiire der beiden beteiligten Kammern ist ein Teil davon.

Im Rahmen der Initiative wird alljahrlich im Herbst der nexxt-day Berlin
ausgerichtet. Beim nexxt-day haben die Unternehmen, die abgeben und
Personen, die ein Unternehmen libernehmen méchten, die Moglichkeit zum
Austausch. Des Weiteren bieten die verschiedenen Partner zu unterschied-
lichen Nachfolgethemen Seminare und Workshops an.



9. Ausgewahlte Ansprechpartner auf Bun-
des- und Landesebene

Senatsverwaltung fiir Wirtschaft,
Technologie und Frauen
Martin-Luther-Str. 105

10825 Berlin

Tel.: +49(0)30 9013-0
www.berlin.de/sen/wirtschaft

BBB Biirgschaftsbank zu
Berlin-Brandenburg GmbH
Schillstr. 9

10785 Berlin

Tel: +49(0)30 311004-0
www.buergschaftsbank-berlin.de

IBB Investitionsbank Berlin
Bundesallee 210

10702 Berlin

Tel: +49(0)30-21254747
www.ibb.de

KfW Mittelstandsbank
Niederlassung Bonn
Ludwig-Erhard-Platz 1-3
53179 Bonn

Tel: 01801 241124 (Infocenter)
www.kfw-mittelstandsbank.de

Bundesministerium fiir
Wirtschaft und Technologie
Scharnhornstr. 34-37

10115 Berlin

Tel: 01805 615 001
www.bmwi.de

www.nexxt.org
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10. Literaturhinweise (Auswahl)

Brost, Heike/Faust, Martin/Thedens, Chatrin (Hrsg.), Unternehmensnach-
folge im Mittelstand; Bankakademie Verlag GmbH, Frankfurt, 49,90 Euro

Bundesministerium flir Wirtschaft und Technologie: nexxt Initiative Unter-
nehmensnachfolge. Die optimale Planung, kostenlos

Deutscher Industrie- und Handelskammertrag (DIHK): Unternehmens-
nachfolge - Informationen fiir Nachfolger und Senior-Unternehmer,
16,- Euro

Felden, Birgit/Anne Katrin Klaus: Unternehmensnachfolge; Schiffer-
Poeschel Verlag Stuttgart, 44,95 Euro

Fromm, Riidiger u.a.: Die richtige Unternehmernachfolge im Mittelstand:
Vermdgen sichern, Steuern sparen, Unternehmen erhalten. BBE-Verlag,
90,- Euro

Gebel, Dieter: Betriebsvermdgen und Unternehmernachfolge, 59,- Euro
Higer, Michael/Reschke, Torsten: Checkbuch Unternehmenskauf, Verlag
Dr. Otto Schmidt, Kéln, 34,80 Euro

Institut fiir Mittelstandsforschung Mannheim: Generationswechsel in der
mittelstandischen Wirtschaft Baden-Wiirttembergs; Ergebnisse einer

empirischen Untersuchung

Isfan, Katrin: Unternehmensiibernahmen durch Frauen zur Sicherung des
familieninternen Generationswechsels, Deutscher Universitatsverlag

Kantenwein, Thomas u.a.: Profi-Handbuch: Nachfolge in Familien-
unternehmen, Walhalla-Verlag

May, Peter/Sies, Claudia: Unternehmensnachfolge, Witten/Herdecke

Nagel, Anna: Wie regele ich meine Unternehmensnachfolge,
Gabler Verlag

Riedel, Hannspeter: Unternehmensnachfolge regeln; Gabler Verlag
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www.ihk-berlin24.de
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1. Auflage
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Nachdruck mit Quellenangabe gestattet. Um Ubersendung eines Belegex-
emplars wird gebeten. Die Broschiire wurde mit Sorgfalt erarbeitet; Eine
Gewahr fiir die Richtigkeit und Vollstandigkeit kann jedoch nicht libernom-
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