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Ein kldrendes Wort:

Wir sind Unternehmensberater und damit Spezialisten auf betriebswirtschaftlichen Gebieten.
Rechts- und Steuerberatung wird von uns weder angeboten noch erbracht. Bei einer Unter-
nehmensnachfolge sind dies nicht die zentralen und entscheidenden Bereiche, um die Sicher-
stellung des Unternehmens zu gewéhrleisten. Zur Abrundung einer Gesamtdarstellung haben
wir diese Fragestellungen fiir Sie aufgenommen, um lhnen eine geschlossenere Darstellung

anbieten zu kdnnen.

Bei Bedarf wenden Sie sich bitte im eigenen Namen und auf eigene Rechnung an die entsprechen-

den zugelassenen Berufstrédger. Insoweit verstehen wir uns als Koordinatoren und Moderatoren.
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Die BDU-Mitgliedschaft wird als wichtiges
Qualitdtsmerkmal fir Unternehmens-
beratung bundesweit angesehen, der
Unternehmensberater CMIC/BDU hat sich
als kompetenter und erfahrener Spezialist

ausgewiesen.

Die BDU-Fachgruppe
Unternehmensgriindung und
Unternehmensentwicklung

= Alle Mitglieder der BDU-Fach-
gruppe Unternehmensgriindung und
Unternehmensentwicklung sind seit
mindestens fiinf Jahren beratend
tatig und verfiigen Giber umfang-
reiche Spezialkenntnisse in diesem
Bereich. In den Jahren ihres Beste-
hens hat sich die Fachgruppe inten-
siv mit der besonderen Problematik
rund um die Unternehmensgriin-
dung, dem Aufbau und der Entwick-
lung von Unternehmen sowie mit
Fragen der Ubernahme von beste-
henden Unternehmen beschaftigt.

Unternehmensnachfolge steht der-
zeit im Mittelpunkt des intensiven
Fachaustausches der etwa 20 Mit-
gliedsfirmen. Wir arbeiten kollegial
bundesweit zusammen und verste-
hen uns als »Nachfolgeberater«.
Dies versetzt uns in die komfortable
Lage, ein umfangreiches Wissens-
reservoir fir unsere Mandanten

zu erschlielen.

Der Bundesverband Deutscher
Unternehmensherater BDU e.V.

ist der Wirtschafts- und Berufsver-
band der Management- und Perso-
nalberater in Deutschland. 1954
gegriindet, hat der BDU heute rund
540 Mitgliedsunternehmen, deren

Delegierte in den ca. 21 Fach-, Bran-

chen- und Regionalgliederungen
aktive Arbeit zur Weiterentwicklung
der Tatigkeitsfelder der Unterneh-
mensberatung leisten.

Funktion des Verbandes ist es, den
Leistungsstandard zu erhéhen, Qua-
litdtsmalRstdbe durch Berufsregeln
und -grundsatze durchzusetzen, so-
wie die wirtschaftlichen und recht-
lichen Rahmenbedingungen der
Branche positiv zu beeinflussen.

Die Beachtung strikter Vorausset-
zungen fir eine BDU-Mitgliedschaft
und die exklusive Vergabe des inter-
national anerkannten Titels CMC
(Certified Management Consultant)
in Deutschland »Unternehmensbera-
ter CMC/BDU«, mit weitreichenden
Anforderungen an die personenbezo-
gene Titelvergabe, fordern die Markt-
transparenz und dokumentieren die
besondere Leistungsfahigkeit der
BDU-Mitgliedsunternehmen.



Gute Griinde fiir diese Broschiire

m Experten schadtzen, dass bis zum
Jahr 2003 rund 400.000 Unterneh-
mer — iberwiegend aus dem Mittel-
stand — in Deutschland aus Alters-
griinden einen Nachfolger finden
missen. Weniger als die Hélfte der

Betriebe werden innerhalb der Fami-

lie tibertragen. Rund fiinf Millionen
Arbeitsplatze hangen an den betrof-
fenen kleinen und mittelgroRRen
Unternehmen. Die kontinuierliche
Zunahme von Unternehmensiiber-
nahmen und -verkdufen in den letz-
ten Jahren und der absehbar hohe
Bedarf in den kommenden Jahren
haben die Fachgruppe veranlasst,
diese Broschiire zum Thema »Unter-
nehmensnachfolge« fiir Sie als Ent-
scheidungshilfe zu erstellen.

Die Griindergeneration der Nach-
kriegsjahre legt ihre Unternehmen
in die Hande ihrer Nachfolger. Die
meisten wiinschen, dass dies die
Hande ihrer Kinder sind.

Die Nachfolge ist zumeist ein ein-
maliges Vorhaben, dhnlich dem Bau
eines Hauses und erfordert daher
die ganze Aufmerksamkeit des
»Bauherrn«.

Die Unternehmensnachfolge gilt als
eine der schwierigsten unternehme-
rischen Aufgaben, da sie als diskon-
tinuierliche Tatigkeit mit Einmalig-
keitscharakter eine Entscheidung
mit ungewissem Ausgang darstellt,
bei deren Bewadltigung das Informa-
tionsproblem dominierend im Vor-
dergrund steht.

Schon dieser schwierige Satz lasst
Sie die Komplexitat der Aufgabe er-
ahnen.

Leider stellen die meisten Darstel-
lungen in breiten Abhandlungen
lediglich auf juristische oder insbe-
sondere steuerrechtliche Fragestel-
lungen ab. Diese sind wichtig, auch
wir werden in allgemeiner Form dar-
auf eingehen, sie vergessen jedoch
das Kernproblem: Den Menschen

im Unternehmen.

Das Unternehmen ist jedoch vor
allem ein sozio-6konomischer Orga-
nismus, dessen Lebensfunktionen
von Markten und Menschen
abhdngen.

Es sind daher Ihre Fragen, die uns
interessieren und auf die wir Ant-
worten geben wollen, weil es sich
um spezielle, durch Ihre Personlich-
keit gepragte Problemfelder handelt.




Beispielfall

= Wir wollen Ihnen daher anhand
eines einfacheren Beispielfalles

wesentliche Problemstellungen auf-

zeigen, wie sie nach langjahriger
Erfahrung in unserer Fachgruppe
immer wieder in dieser oder ahn-
licher Form bei der Unternehmens-
nachfolge anstehen.

Unser Mandant, Fritz M. 58-jéh-
rig, verheirateter Techniker und
Vater zweier Kinder, schildert
seine Situation wie folgt:

= Mein Unternehmen ist auf meine

Person zugeschnitten und damit
bin ich bisher gut gefahren.

Ich habe einen kleineren Ferti-
gungs- und Servicebetrieb mit
knapp 2,5 Millionen Euro Jahres-
umsatz fast 30 Jahre iiberwie-
gend profitabel gefiihrt. Der
durchschnittlich erzielte Gewinn
von ca. Euro 125.000,— fiihrte zu-
letzt zu einem bilanziellen Eigen-
kapital von Euro 200.000,—. Erst
in den letzten Jahren mussten
durch notwendige Umstrukturie-
rungs- und Investitionsmafnah-
men erhebliche Kredite aufge-
nommen werden.

Mein Vermdgen besteht aus
unserem schuldenfreien Zwei-
familienhaus, einer kleinen Le-
bensversicherung und vor allem
meinem Unternehmen.

Mein Alter sowie gesundheit-
liche Probleme lassen meine
Familie und auch die Bank nach
der Zukunft fragen. Wer soll das
Unternehmen weiterfiihren?

Ich habe einen guten Prokuristen,
ihm fehlt jedoch das notwendige
Eigenkapital. Wo kénnte er das
Geld fiir eine Beteiligung erhal-
ten? — Ist er der Richtige?

Meine beiden Kinder haben

kein Interesse an einer Tatigkeit
im Unternehmen, méchten jedoch
ihre Beteiligung am Unternehmen
weiterhin halten. Geht das tber-
haupt?

Die Konkurrenz wiirde meinen
Betrieb gerne tibernehmen,
denen gonne ich das aber nicht.

Ein Verkaufspreis muR doch hoch
versteuert werden, reicht der
Rest firs Alter?

Wie wird der Verkaufspreis
berechnet? Wie hoch ist der
Wert iiberhaupt?

Ware eine Rente nicht sinnvoller
flir uns?

Ich habe einige Gemalde im
Unternehmen (Erbstiicke von
meinem Vater). Lohnt es sich,
diese herauszuldsen?

Wer interessiert sich fiir das
Unternehmen? Wer sucht einen
potenziellen Ubernehmer?

Ich will mein Lebenswerk in
guten Handen wissen, das Unter-
nehmen soll mit allen Arbeits-
platzen fortbestehen.

Seit ich hieriiber nachdenke,
tauchen dauernd neue Probleme
auf. Alles Themen, die mich bis-
her nicht einmal am Rande inter-
essiert haben. Wer hilft mir bei
all diesen Fragen?

Mittlerweile weild ich: Unterstiit-
zung und direkte Hilfe bieten
sicherlich Rechts- und Steuer-
berater, die Hausbank und Un-
ternehmensberater.



Basisfragen

Lassen Sie uns die Fragen

des Franz M. strukturieren und
um einige weitere — vielleicht
lhre — erweitern.

Wer wird mein Nachfolger?

Welche Anforderungen werden
an den Nachfolger hinsichtlich
Qualifikation, Integritét und
Akzeptanz gestellt?

Welchen Wert hat das Unter-
nehmen und wie wird dieser
ermittelt?

Welche Auswirkungen hat ein
Wechsel an der Firmenspitze auf
die Organisation, Mitarbeiter,
Kunden und Geschéftspartner
sowie die Offentlichkeit?

Wann (ibergebe ich?

Wie handhabe ich diesen
Prozess?

Wie wird die Unternehmensiiber-
gabe oder der Kauf des Unter-
nehmens durch den Nachfol-
ger/Kéufer finanziert?

Welche rechtlichen und steuer-
lichen Aspekte sind von meinen
zugelassenen Rechts- und
Steuerberatern zu beachten?

Aus diesen Basisfragen ergeben
sich vielfaltige und weitreichende
Fragestellungen, die wir in diesem
Rahmen nur andeuten kdnnen.
Unser Anliegen besteht im Beson-
deren darin, bei Ihnen das beriihmte
Problembewusstsein zu schaffen.
Einen — unseres Erachtens — oft
vergessenen und zentralen Punkt
werden wir im Weiteren haufiger
anftihren: Die Sicht- und Denk-
weise des Nachfolgers.




m Wer wird mein Nachfolger?

Der/die Nachfolger kann/kénnen
aus den folgenden Nachfolger-
kreisen kommen:

= Kinder
= Mitarbeiter
m fremde Dritte

Denkbar sind auch Konstellationen
aus allen drei Gruppen.

Oftmals stehen die Senioren schon
an dieser Stelle an einem Scheide-
punkt, gepréagt durch Verstand und
Geftihl. Die folgenden Punkte sollten
Sie jetzt bedenken:

Vertrauen Sie lhren bisherigen un-
ternehmerischen Kenntnissen und
Erfahrungen. Sie missen ein Anfor-
derungsprofil lhres Nachfolgers de-
finieren. Geben Sie allgemeine Kri-
terien vor, welche der Nachfolger
erftillen muss, um erfolgreich zu
sein. Um die Objektivitat Ihrer Uber-
legungen zu sichern, dokumentieren
Sie Ihre Uberlegungen schriftlich.
Das ist miihevoll, aber effizient.
Ziehen Sie bei Unsicherheit einen
fremden Dritten hinzu, der geniigend
Erfahrung hat. Wenn der Kandidat
aus lhrer Sicht gefunden ist, verge-
wissern Sie sich, dass dieser auch
ernsthaft interessiert ist. Interesse,
Ehrgeiz und Motivation sind unbe-
dingte Voraussetzungen auf Uber-
nehmerseite.

Im Zweifel ist oft nicht der Ideal-
kandidat da, den Sie suchen. Wo
die Grenzen liegen, ergibt sich aus
dem erstellten Anforderungsprofil.

Franz M. hat es insofern leichter

bei der Nachfolgesuche, als seine
Kinder nicht in seine Fullstapfen
treten wollen. Er hat seinen Kandi-
daten in Person seines Prokuristen
gefunden, der allerdings finanziell
gewisse Schwachen hat. Seine Kin-
der sind inzwischen laut Sachverhalt
schon am Unternehmen beteiligt.

Es dréngt sich eine Kombination Pro-
kurist/Kinder geradezu auf. Die opti-
male Losung hangt von weiteren,
noch zu erérternden Fragen ab.

m Welche Anforderungen
werden an den Nachfolger
zeitlich hinsichtlich Integritat
und Akzeptanz gestellt?

Wir méchten einen Aspekt dieser
Frage nochmals gesondert erdrtern,
da fiir die meisten Unternehmer ihr
Lebenswerk zur Disposition steht.
Soweit es Einzelnen nur um die
mdglichst effiziente Liquidation
eines Unternehmenswertes geht,
ist diese Frage hier weniger interes-
sant, da sie dann ihr Unternehmen
voraussichtlich gegen eine Einmal-
zahlung abgeben wollen. Fir die
meisten geht es um mehr:

Die Kunden- und Lieferantenstruktur
will genauso bedacht werden wie
das Personal und die anderen mit
dem Unternehmen in Kontakt ste-

henden Institutionen und Menschen.
Hier befinden Sie sich weniger auf
einer kognitiv-wissensorientierten,
als auf einer emotionalen Ebene.

Je groRer das Unternehmen, umso
mehr treten diese Aspekte in den
Hintergrund. Bei dem klassischen
Mittelstandler sind die Integritat
und die Akzeptanz von grofier Be-
deutung.

Soweit Ihre Kinder Ihnen nachfol-
gen, hat dies oft weniger Auswir-
kungen, da sie dem Umfeld bekannt
sind und kraft Verwandtschaft von
lhrer Vorarbeit profitieren. Bei ehe-
maligen Mitarbeitern, aber noch
gewichtiger bei fremden Dritten,
sollten Sie unbedingt auf einen aus-
reichenden zeitlichen Bedarf achten.

Unser Franz M. hat auch unter die-
sem Aspekt keinerlei Probleme, so-
fern ihm die menschliche Integration
von Prokurist und Kindern gelingt.



m Welchen Wert hat das
Unternehmen und wie wird
dieser ermittelt?

Der Unternehmenswert, als poten-
zieller Preis des Unternehmens, wird
sehr schnell mit einem erzielbaren
Marktwert verwechselt.

Dabei ist das Sprichwort »der Wert
eines Unternehmens ist das, was
ein anderer tatsédchlich bezahlt«
sehr nahe an der Wahrheit.

Zwei Verfahren haben sich bei
der Unternehmenshewertung durch-
gesetzt.

= Discounted Cash Flow (DCF)
Verfahren — eher fiir gréRere
Unternehmen

= Ertragswertverfahren — eher fiir
mittelstandische Unternehmen

Dabei sind verschiedene Nuancie-
rungen maglich. Verschiedene
»Praktikerverfahrenc, steuerrecht-
lich aufgebaute Verfahren, wie das
Stuttgarter Verfahren und schliel3-
lich das Substanzwertverfahren in
all seinen Auspragungen, vervoll-
standigen das Bild.

Verstricken Sie sich nicht in dem
Netz dieser Bewertungsverfahren.
Wo eine fundierte Bewertung wich-
tiger ist, unter Fremden oder bei
Kindern, wollen wir offen lassen.

Fritz M. konnte bei seinen Daten
durchaus einen Wert in der GréRen-
ordnung von Euro 1.000.000,— erzie-
len. (Lassen Sie uns diesen Wert
einfach annehmen, um spéter ein-
facher rechnen zu kénnen.) Selbst-
verstandlich muss der zukiinftig zu
erwartende betriebswirtschaftliche
Erfolg auf exakten Vergangenheits-
daten und einer Zukunftsprognose
basieren.

m Welche Auswirkungen hat
ein Wechsel an der Firmenspitze
auf das Unternehmen, die Part-
ner und die Offentlichkeit?

Diese Frage stellen sich sowohl der
Ubergeber als auch der Nachfolger.

In einem mittelstandischen Unter-
nehmen, wie im Beispielsfall, ist das
Unternehmen inhabergepragt.

Dies erfordert eine sorgfaltige und
umsichtige Einfiihrung des Nachfol-
gers durch den Ubergeber. Je héher
der Organisationsgrad, gerade auch
in Form einer schriftlichen Dokumen-
tation, um so leichter kann ein Nach-
folger eigenstandig die Strukturen
im Unternehmen nachvollziehen.

Sehr oft aber ist ein Grofteil der
unternehmensrelevanten Daten nur
dem Unternehmer bekannt und nicht
dokumentiert. Dies macht seine wei-
tere Mitarbeit in einer Ubergangs-
phase unumganglich.

Die Mitarbeiter sind auf den Nach-
folger »auszurichten«. Der Nachfol-
ger muss deren Eigenheiten vorab
kennenlernen und nicht all die durch
den Unternehmer schon entrichteten
Lehrgelder nochmals bezahlen miis-
sen, die er doch durch den Kaufpreis
mitentrichten soll.

Die Kunden- und Lieferantenbezie-
hungen, die vielmals aufgrund jahre-
langer vertrauensvoller Zusammen-
arbeit gewachsen sind, bediirfen
einer behutsamen Verlagerung auf
den Nachfolger. Dies ist nicht durch
eine einmalige Annonce in den
ortlichen Zeitungen, sondern nur
mittels personlicher Einfihrung
durch den Unternehmer mdglich.

Natirlich ist auch das gesamte
sonstige unternehmerische Umfeld
zu informieren.

All dies miindet in einen nicht un-
erheblichen Zeitbedarf und damit
zur sich anschlieRenden Frage,
wie der optimale zeitliche Ablauf
geplant werden sollte.



m Wann iibergebe ich?

Selbstversténdlich spielen die Vitali-
tat und die vorhandene unternehme-
rische Kraft eine wichtige Rolle und
werden den Ausschlag beim jeweils
individuellen Fall geben.

Denken Sie daran — lieber friher
als spater. Ubergabeprozesse laufen
mithin finf Jahre und langer.

Unter Angehorigen kann der Uber-
gabeprozess besonders gut in Teil-
schritten vollzogen werden.

Fritz M. ist 58-jahrig und hat ein
gesundheitliches Problem. Er sollte
auf keinen Fall langer warten. Die
Politik hat schon seit geraumer Zeit
b5-Jahrigen oder Berufsunfahigen
die Privilegien des halben Steuer-
satzes und des Freibetrages einge-
raumt. Diese Regelungen sind ein
Indiz fur die Einschatzung des Ge-
setzgebers, wann der Ubergabe-
prozess einsetzen sollte.

Wir haben die Erfahrung gemacht, dass man sich
nicht friih genug mit dem Nachfolgeproblem beschér-
tigen kann und dass die Ubergabephase zwischen
dem finfundfinfzigsten und dem fiinfundsechzigsten

Lebensjahr liegen sollte.

m Wie handhabe
ich diesen Prozess?

Das nachfolgend skizzierte Phasen-
schema ermdglicht lhnen einen gu-
ten Uberblick tiber die notwendigen
Schritte.

Ein typischer Ablauf einer
Unternehmensnachfolge in
fiinf Phasen:

m aus Ubergebersicht:

Phase 1 — Ist-Aufnahme

Erhebung aller unternehmens-
relevanten Daten. Die Durch-
fihrung erfolgt vor Ort durch:

= personliche Gesprache

= Analyse aller Unterlagen
und Vertrage

Phase 2 — Konzept

Erstellung eines Ubergabekonzep-
tes, in dem detailliert festgelegt
wird, wer zu welchem Zeitpunkt
welchen Beitrag zum Gelingen
der Nachfolgeregelung leistet.

Die gesamte Ubergabephase wird
entlang einer Zeitschiene geplant
und vorbereitet. Sie dauert blicher-
weise zwei bis drei Jahre.



Phase 3 — Bewertung

In der Praxis ist es oft sehr schwie-
rig, allen Parteien bei der Wert-
ermittlung gerecht zu werden.

Die unterschiedlichen Verfahren,
wie Ertrags- oder Substanzwertver-
fahren, Stuttgarter Verfahren etc.
unterstreichen diese Schwierigkeit.
Die gewéhlte Bewertungsmethode
darf keinen Einfluss auf die Hohe
des Unternehmenswertes haben.

Die Praxis zeigt, dass der Marktwert
eines Unternehmens letztlich durch
Angebot und Nachfrage geregelt
wird. Die Wertermittlung liefert
hierzu die geeignete und allgemein
anerkannte Verhandlungsgrundlage.

Phase 4 — Kontakt

In der Kontaktphase werden syste-
matisch geeignete Kaufer/ Uberneh-
mer flir das Unternehmen gesucht,
falls ein potenzieller Ubernehmer
nicht schon vor Beratungsbeginn
feststeht. Die Ergebnisse der 1. bis
3. Phase erlauben, erforderliche
Merkmale hinsichtlich der Qualifi-
kation eines Nachfolgers zu konkre-
tisieren. Aufgrund dieser Merkmale
ist eine gezielte Suche ohne Streu-
verluste maglich. Mdglicherweise
wird an dieser Stelle auch deutlich,
dass der potenzielle Ubernehmer
ungeeignet ist.

Phase 5 — Closing / Uberleitung

Die permanente Moderation durch
den Unternehmensberater unter den
Beteiligten sowie die Einbeziehung
der durch Sie ausgewahlten und
beauftragten Steuerberater/Wirt-
schaftspriifer und Rechtsanwaélte
garantieren den erfolgreichen Ab-
schluss der Nachfolgeregelung.
Damit das gut begonnene Werk
weiterhin erfolgreich fortgefiihrt
werden kann, bietet sich die Be-
gleitung durch einen erfahrenen
Unternehmensberater an.

m aus Ubernehmersicht:

Fiir den Ubernehmer stellt sich das
Phasenschema weitgehend analog
dar. Auch er wird in aller Regel nicht
auf die Begleitung durch einen er-
fahrenen Unternehmensberater
verzichten.

Wir wollen uns an dieser Stelle
einmal gemeinsam der Ubernehmer-
sicht annehmen. Der Nachfolger
kennt insbesondere als fremder Drit-
ter, aber auch als Mitarbeiter oder
Kind das Unternehmen nicht in- und
auswendig. Er muss es also genau
erforschen und beispielsweise die
Geschaftsidee, die Unternehmens-
ablaufe im Detail oder das Finanzie-
rungskonzept kennenlernen. Dieser
Vlorgang wird mit dem englischen
Fachbegriff »due diligence« bezeich-
net.

Due Diligence:

Due Diligence bedeutet — frei tiber-
setzt — »vorsichtiges Anndhern«
(aber auch: FleiRarbeit, Gewissen-
haftigkeit). Ziel ist es, ltickenlos
festzustellen, worauf sich der Uber-

nehmer einlasst. Risiken werden -

ckenlos analysiert und gepriift.

Als Ergebnis werden Chancen und
Risiken sowie Starken und Schwa-
chen des Unternehmens aufgedeckt
und dokumentiert.

Die Folge dieser Kategorisierung
flihrt zu einem Aktionsplan, der den
Erfolg der Transaktion sichern soll.

Hier sollte sich ein Ubergeber kei-
nesfalls durch die vielen Fragen
eines potenziellen Nachfolgers
verunsichern lassen.

An dieser Stelle wird nochmals
deutlich, dass betriebswirtschaft-
liche, steuerliche und rechtliche
Probleme oft in einem engen
Zusammenhang stehen.
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m Die Finanzierung der
Unternehmensnachfolge

In den meisten Féllen hat der Uber-
nehmer nicht gentigend Eigenkapi-
tal, um den Kaufpreis aus eigenen
Mitteln aufzubringen. Durch die
staatliche Forderung von Existenz-
griindern wird in vielen Fallen eine
Finanzierung mdglich.

In diesem Bereich hat sich die Fach-
gruppe Unternehmensgriindung und

Unternehmensentwicklung seit Jahr-

zehnten bundesweites Know-how
angeeignet.

Nachfolgeberater werden gemein-
sam mit dem Ubergeber und mit
dessen zugelassenen Rechtsbera-
tern eine individuelle Ldsung des
Prablems erarbeiten.

In der Regel sollte der K&ufer min-
destens 15% Eigenkapital einbrin-
gen. Zur Aufstockung dieses Eigen-
kapitals gibt es zum Beispiel das
Eigenkapitalhilfedarlehen der Deut-
schen Ausgleichshank (DtA). Neben
dieser Mdglichkeit gibt es eine
Reihe weiterer Forderdarlehen, so-
wohl des Bundes als auch der ein-
zelnen Lander. Diese Mittel werden
durch entsprechende Hausbank-
darlehen ergénzt.

Eine vereinfachte Ubernahme-Finanzierung*
konnte folgendermaBen aussehen:

Als Kaufpreis wurden 1.000.000 EURO vereinbart.

in tausend Euro: (%)
Unser Kaufer verfiigt Uber Eigenkapital von 150 (15%)
dazu beantragt er ein Eigenkapitalhilfe-
darlehen® der DtA in Hohe von 250 (25%)
und ein ERP-Existenzgrindungsdarlehen®
der DtA von 500 (50 %)
sowie ein Hausbankdarlehen in Héhe* von 100 (10%)
Gesamt: 1.000

Die Hausbank sollte auBerdem einen Kontokorrentkredit zur Finanzierung der

Betriebsmittel zur Verfligung stellen.

*Aus Vereinfachungsgriinden wurde hier auf den Ausweis von Disagio, etc., verzichtet.

Neben dieser Standardvollfinanzie-
rung gibt es noch eine Reihe anderer
Gestaltungsvarianten. Zu all diesen
Finanzierungsmaéglichkeiten wird

der Existenzgriinder (Kaufer) einen
Griindungshberater hinzuziehen, um
sich bei der Optimierung seiner
Finanzierung unterstiitzen zu lassen
(z.B. Renten, Raten, dauernde
Lasten, Verkauferdarlehen).



u Wie verhalt es sich mit
den Sicherheiten?

In vielen Féllen mochte der Ver-
kéufer des Unternehmens mit dem
Verkaufserls eigene Darlehen ab-
[6sen, um nach dem Verkauf seines
Unternehmens schuldenfrei zu sein.
Fiir solche noch bestehenden Dar-
lehen des Ubergebers wurden

den finanzierenden Banken haufig
Sicherheiten in Form von Grund-
schulden auf das Eigenheim oder
auch private Biirgschaften gestellt.
Davon will der Ubergeber mit der
Ablésung der Kredite freigestellt
werden.

Hat der Kaufer nun selbst nicht
gentigend Sicherheiten, so stellt
zum Beispiel das Eigenkapitalhilfe-
darlehen (EKH-Darlehen) ein gutes
Finanzierungsinstrument dar, da die-
ses Darlehen gegeniiber der Haus-
bank nicht zusatzlich besichert wer-
den muss. Des Weiteren besteht die
Maglichkeit, bei fehlenden Sicher-
heiten zum Beispiel Kredite mit Haf-
tungsfreistellung zu beantragen und
die Biirgschaftsbanken und/oder
Beteiligungsgesellschaften der ein-
zelnen Lander einzubeziehen.

= Welche Fallstricke gibt es
bei Ubergabe und Ubernahme
eines Unternehmens'?

Die Banken vergeben bei Unterneh-
menskaufen viel Geld und betreiben
ein vergleichsweise hoch risikobe-
haftetes Geschaft. So geben sie
ihren Kunden mit, genau zu priifen,
was da eingekauft wird und machen
unter anderem auf die Haftungs-
fragen des Nachfolgers in Bezug
auf die Verbindlichkeiten des Uber-
gebers aufmerksam.

Vor allem die Fragen nach:
= \ertragsgestaltung

= gesetzlicher Haftung
= Personal

= Firmenfortfihrung § 25 HGB

§75 Abgabenordnung etc.

sollten mit zugelassenen Rechts-
beratern geklart werden.

Anwendungsbereiche:
§613 a BGB

= Eintritt des Erwerbers in alle
Rechte und Pflichten aus den be-
stehenden Arbeitsverhaltnissen

§ 25 HGB

= Haftung des Erwerbers auch fiir
alle alten Geschéftsverbindlich-
keiten mit seinem gesamten
Vermdgen

= Haftung des VerdauRerers fiir
Altverbindlichkeiten mdglicher-
weise bis zu fiinf Jahren

§75A0

= Haftungsrisiko des Erwerbers
flr betriebsbedingte Steuern wie
Umsatzsteuer, Lohnsteuer, Gewer-
besteuer, Einfuhrumsatzsteuer

Firmenfortfiihrung nach § 25 HGB

Betriebsiibergang nach 8 613 a BGB

Haftungsrisiken

Betriebsiibernahme nach 8§75 AO

'Diese Fragen sind mit den zugelassenen Rechtsberatern zu erdrtern. Bitte orientieren Sie sich an unserem

klarenden Wort von Seite 2.
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m Begleitende Fragestellungen

= Rechtliche Fragen

Drei Fragen, die im Zusammenhang
mit der Unternehmensnachfolge im-
mer wieder gestellt werden, sollen
kurz angerissen werden. lhre Beant-
wortung wird der VerdauRerer in
Zusammenarbeit mit dessen zuge-
lassenem Rechtsberater |8sen.

= Hat der Gterstand Einfluss auf
die Ubergabe des Unternehmens?

= Haben meine Kinder im Erb-
bzw. Schenkungsfall Pflichtteils-
anspriiche?

= Werden bei der Ubergabe des
Unternehmens an ein Kind die
anderen Kinder nicht benachtei-
ligt?

Erlaubt sei aber ein kurzer allgemei-
ner Uberblick:

Giiterstand:

Der Giiterstand hat erheblichen
Einfluss auf die Unternehmensnach-
folge. In der Giitergemeinschaft ist
gemeinsames Handeln des Unter-
nehmerehepaares erforderlich.

Die Zugewinngemeinschaft erfordert
abgestimmtes Handeln — nur bei
Gutertrennung ist der/ die Unterneh-
mer /-in im Zweifel véllig unabhan-
gig — aber Vorsicht — auch hier ist
der Ehevertrag zu priifen.

Pflichtteilsanspriiche:

Der Pflichtteilsanspruch ist ein
»Geldanspruch« in Hohe der Halfte
des Wertes des gesetzlichen Erbteils
und entsteht bei Tod des Erblassers.
Anspruchsberechtigte sind nur die
nachsten Angehérigen des Erblas-
sers, die seine gesetzlichen Erben
waren, wenn der Erblasser sie durch
Verfligung von Todes wegen nicht
von der Erbfolge ausgeschlossen
hatte.

In Frage kommen: Kinder, Ehegatten
und die Eltern des Erblassers.

Zu Lebzeiten getatigte Schenkungen
sind anzurechnen, wenn dies der
Schenkende so bestimmt hat.

Ist die Unternehmensnachfolge so
geregelt, dass der Nachfolger sich
die Zuwendung auf sein Erbteil an-

rechnen lassen muss, so kann dies
beim Tod des Erblassers bei Pflicht-
teilsanspriichen zu erheblichen Sto-
rungen maoglicherweise zur Zer-
stérung des Unternehmens fihren.

= Steuerrechtliche Fragen

Bei den steuerrechtlichen Fragen
ist allgemein zu differenzieren
zwischen:

= Verdulerung gegen Entgelt an
Familienmitglieder oder Dritte

= Unentgeltliche Unternehmens-
nachfolge von Kindern

= Kombinationen sind mdglich —
sollen im Weiteren aber nicht
angesprochen werden. Deren
Details wird der Veraulerer mit
seinem zur Steuerberatung zu-
gelassenen Berufstrager abstim-
men.



= Ein fester Kaufpreis, Raten-
zahlungen oder Rentenverein-
barung — alles ist maglich.
Aber ist es auch sinnvoll?

Die zivilrechtlichen Vereinbarungen
sind die Basis fir die darauf fuen-
den steuerlichen Rechtsfolgen.

Das Ertragssteuer-, Erbschafts-
steuer-, Schenkungssteuer- und
Gesellschaftsrecht mit den entspre-
chenden steuerlichen Verwaltungs-
vorschriften bilden zumeist den
rechtlichen Rahmen fiir mdgliche
Losungen.

So wurde im Einkommensteuerrecht
ab 2001 der »halbe Steuersatz« fiir
BetriebsverdauRRerungen /-iibergaben
wieder eingefiihrt. Nach der Neu-
regelung im Jahr 2001 gilt dies

ein Mal im Leben.

Durch geschickte Steuerung der
Kaufpreiszahlungen in Form von
Rentenzahlungen, Raten bzw. als
dauernde Last, lassen sich die ein-
kommensteuerlichen Auswirkungen
optimieren.

= Die Unternehmensnachfolge
ist grundsatzlich nicht gewerbe-
steuerpflichtig.

= Bei unentgeltlicher Nachfolge
innerhalb der Familie steht die
Schenkungssteuer im Vorder-
grund — hier: die privilegierte
Schenkung von Betriebsver-
mdgen.

m Umsatzsteuer félltﬂbei Unterneh-
mensnachfolgen (Ubergabe/Ver-
dulerung) im Zweifel nicht an.

= Grunderwerbsteuer fallt im Nor-
malfall nur bei VerauRerung von
Immobilien an fremde Dritte an.

Wiirde unser Fritz M. sein ganzes
Unternehmen fiir einen Preis von
Euro 1.000.000,— an den Prokuristen
verdufsern, wiirde ein nicht uner-
heblicher, der Einkommensteuer

zu unterwerfender, VerauRerungs-
gewinn entstehen, der sich wie folgt
berechnen wiirde:
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entnommen werden. Enthaltene stil-
le Reserven waren allerdings noch
zu versteuern.

Inwieweit der nach Steuern ver-
bleibende Erl6s zur Altersvorsorge
reicht, kann hier leider nicht gesagt
werden, da wir den Lebensstil von
Fritz M. nicht kennen.

Da seine beiden Kinder schon im
Unternehmen sind wére dies mit
zu berlicksichtigen.

Verkaufspreis

Euro 1.000.000,-

bilanziell ausgewiesenes Eigenkapital

Verdulerungskosten

=\lerduerungsgewinn

Abhéngig von seinen sonstigen
Einkiinften miisste Fritz M. den Ver-
aulerungsgewinn mit dem »halben
Steuersatz« maximal also derzeit mit
24,25 %, das sind Euro 190.362,50
zuziiglich Solidaritatszuschlag und
Kirchensteuer (soweit kirchensteuer-
pflichtig) versteuern.

Nicht wesentliche Wirtschaftsgiiter,
etwa ein Gemalde oder ein lieb-
gewonnenes Fahrzeug, kénnen

Euro  200.000,—
Euro  15.000,—
Euro  785.000,—
» e

=
- — 4/.5
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Die Auswahl des Beraters

Objektivitdt und Vertrauen stehen
hierbei im Vordergrund. Der Berater
sollte gegeniiber seinen Mandanten
in der Angelegenheit nicht vorbelas-
tet sein und ihnen vallig unvoreinge-
nommen gegeniiberstehen.

Aus diesem Grunde sollten sowohl
Ubergeber als auch Kéufer des Un-
ternehmens einen eigenen Unter-
nehmensberater beauftragen.

Die Nachfolgeberater der BDU-Fach-
gruppe Unternehmensgriindung und
Unternehmensentwicklung werden
den Kaufer auf Wunsch (bei Bedarf)
gerne an kompetente Kollegen ver-
weisen.

2. Wenn Ubergeber und Ubernehmer
zum Nachfolgeberater kommen

und bereits erste Uberlegungen zur
Nachfolge angestellt haben, kann
der Nachfolgeberater den Ubergabe-
prozess zum Beispiel auch als Mo-
derator' zwischen Ubergeber und
Ubernehmer begleiten. Dies wird
eher die Ausnahme darstellen.

3. Nachfolgeplanung ist ein zentraler
Punkt in der strategischen Unterneh-
mensplanung.

'Die Vorschriften des Rechts-, Steuerberatungsgesetzes und sonstiger Gesetze werden eingehalten.
Bitte orientieren Sie sich an unseren klarenden Worten auf der Umschlagsinnenseite.
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Weitere Informationen und aktuelle Mitgliederdaten

Weitere Informationen und aktuelle
Mitgliederdaten finden Sie im Inter-
net unter:

www.BDU.de

Informationen zur Fachgruppe Unterneh-
mensgriindung und Unternehmensentwick-
lung finden sie unter:

www.unternehmensgruendung.bdu.de
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