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Gute Planung ist alles

Oft wird das Problem der Unternehmensnachfolge auf die
lange Bank geschoben. Keine gute Idee meint Autor Simon
Leopold und empfiehlt eine Vorbereitungsphase von mindes-

tens drei Jahren.

Bis zum Jahr 2019 planen
500,000 bis 600.000 mittelstdn-
dische Unternehmen die Uber-
gabe oder den Verkaut inres Be-
triebes. Das geht aus dem KfW-
Mittelstandspanel 2016 hervor.
Befroffen sind davon insgesamt
mehr als vier Millionen Beschdi-
tigte in Deutsehland. Schon heute
gibt es eine Vielzahl von Unterneh-

Vor dem Hintergrund der ak-
tuellen Lage ist es umso erstaun-
licher, dass Unternehmer das
Nachfolgethema dennoch auf die
lange Bank schieben. So zeigt eine
Sonderbefragung von Creditreform
und KfW Research, dass lediglich
bei 42 Prozeni der KMUs, deren
Ubergabe in weniger als drei
Jahren bevorsteht, bereits der

Auf der Suche nach einem Nach-
folger - Die Moglichkeiten

b, AR, Sesh, SRS AR

men, die keinen Ubernehmer fiir
den eigenen Chefsessel finden.
Das liegf zum einen daran, dass
die Unternehmer altern und es
jahrlich mehr kurzfristig anste-
hende Nachfelgen gibt. Auf der
anderen Seite fehlen potenzielle
Nachfolger. So sind diese Gene-
rationen dlnner besetzt und es
mangelt ihnen an Griindungs-
inferesse. Aufgrund der derzeiti-
gen guien Arbeifsmarktlage zie-
hen zudem viele ein vermeintlich
sicheres Angestellfenverhdlinis
der Selbststandigkeit vor.
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Gezielte Investorenansprache am Markt (M & A Prozess)

Nachfolgeprozess lduft. Schlimmer
noch - mehr als ein Drittel hat
keine konkrefen Pléine. Bei diesen
wird die Zeii fir eine erfolgreiche
Ubergabe langsam knapp. Filh-
rende Verb@nde und Experten emp-
fehlen eine Vorbereitungsphase
von mindestens drei Jahren. Flr
viele Senioren ist die Nachfolgeld-
sung innerhalb der Familie nach
wie vor die erste Wahl, doch
48 Prozent erwdigen nach Stu-
dienangaben einen Verkauf an
ginen externen Investor. Doch
wie gehf man dabei vor? Wo
findet man magliche Kdufer
fir das eigene Unternehmen?
Wie kann der Betrieb noch in-
feressanter werden? Was
kommt bei einem Verkauf steu-
erlich auf mich zu? Wo gibt es
rechtliche Fallstricke?

Schon vor Beginn eines mogli-
chen Verkaufsprozesses steht die
Frage nach der Ubergabewtirdigkeit
des eigenen Unfernehmens: Hat
mein Betrieb eine entsprechende
Markfakzeptanz beziehungswaise
Markistellung und wie sehen rea-
listische Wachstumschancen aus?
Ist das Geschdftsmodell zukunfts-
féihig? Denn, so wie fiir andere Bran- |
chen gibf es quch flir die Geschdfts-
fuhrer der Holzindustrie Aspekie,
die Einfluss auf die Wettbewerbs-
und Zukunftsféhigkeit haben. Diese
befreffen beisplelsweise die Lo-
gistik, neuartige Holzwerkstoffe und
die Art der Verarbeitung durch mo-
derne Technologien sowie Strafe-
gien und Methoden flir den ressour-
censchonenden Umgang mit Holz,

Zur Ubergabewdrdigkeit ge-
héren auBerdem die Mitarbeiter
eines Unternehmens, zum Beispiel
im Hinblick auf die Altersstruktur.
Es wird sich nur schwer ein Uber-
nehmer finden, wenn die Mitar-
beiter durchweg im gleichen Alter
sind wie der Seniorchef und ,alle
gemeinsam in Richtung Renfe bli-

Gewdhlte Nachfolgeldsung:

Unternehmensnachfolge ,managen®”.
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cken”, Auch ein verniinftiges Un-
ternehmereinkommen muss ge-
widihrleistet sein - erwirtschaftef
der Befrieb so viel, dass ein po-
tenzieller Kdufer davon seine Fa-
milie erndhren kann oder ist das
Ganze schon seit Jahren eher ein
.Luschussgeschdft”?

Neben der Ubergabewiirdig-
keit ist die Ubergabeféhigkeit
entscheidend flir den Erfolg:
Diese ergibt sich insbesondere
aus der Zukunfisfhigkeit und
Organisation des Unternehmens.
Wie hoch ist die Erfragskraft?
Wie viel Eigenkapital gibt es und
wie sieht generell die Finanzie-
rungsstrukiur aus? Ein méglicher
Stolperstein in diesem Bereich
ist zudem das Vertragswesen -
gibt es professionelle Verirdge
mit wichtigen Kunden und Liefe-
ranten oder basiert die Zusam-
menarbeit vielmehr auf Zuruf,
denn schlieBlich kennt man sich
schon ewig? Sind die Allge-
meinen Geschéftsbedingungen
ckfuell und gllfige Arbeitsver-
trédge vorhanden? Auch die Ab-
IGufe und Strukturen im Unter-
nehmen mussen flr einen Ex-

ternen nachvollziehbar sein. Viele

| .b;eu im Katalog 2‘018
gichtschutz Stabello,
ThermoRaute,

Mahderstrale 29-32 -
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Mittelstndler sind hier komplett
auf den Chef ausgerichtet: Es gibt
keine zweite Managementebene,
Zustdndigkeiten und Abldufe sind
nicht fest definiert, Wissen und
wesentliche Kontakfe sind beim
Geschdftsfihrer geblndelt. Flr
einen Externen ist ein Kauf dann
oft uninferessant, denn die er-
folgreiche Organisation und Wei-
terfihrung des Unfernehmens
wird mit dem Tausch auf dem
Chefsessel schwer, wenn nicht
gar unméglich. Das gilt ebenso
flir die Rechtsform: Als Einzelun-
ternehmen wird ein Verkauf, zum
Beispiel aufgrund von Haffungs-
themen, wesentlich schwieriger
gelingen als bei einer anderen
Gesellschaftsform. Eine rechi-
liche Beratung und gegebenen-
falls ein Wechsel sind im Vorfeld
einer angedachten Nachfolge zu
empfehlen.

Zusdtzlich zu den aufge-
zeigten Themenkreisen sollfe die
steuerliche Gestaltung frihzeitig
bedacht werden. Meist haben
Steuerberaier die Aufgabe, das
Firmenergebnis moglichst niedrig
zu halten, um Steuern zu sparen.
Ein potenzieller KGufer wird aller-
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dings wahrscheinlich mit den
letzten Jahresabschllissen zur
Bank gehen, um eine Kaufpreis-
finanzierung zu erhalten. Das
muss bel der Erstellung der Ab-
schlisse im Vorfeld bedacht
werden, damif das Unternehmen
bei der Kreditprifung enispre-
chend kapitaldienstféhig ist. Und
auch filr den Senior selber gibt es
eine Vielzahl steuerlicher Betrach-
fungsmoglichkeiten im Vorfeld
einer geplanten Ubergabe, zum
Beispiel im Hinblick auf die Kaui-
preiszahlung.

Halt man sich an die Empfeh-
lungen der Experfen und plant
seine Nachfolge mindestens drei
Jahre im Voraus, lassen sich all
diese Faktoren bei Bedarf noch

=HN Der Autor

akfiv angehen und optimieren. Oft
spricht man in diesem Zusammen-
hang vom , Aufhlbschen im Vor-
feld” eines Verkaufsprozesses.
Dazu gehéren dann zusdtzlich
Vertrieb und Kommunikation eines
Unternehmens. Mit etwas Vorlauf
kénnen die éffentliche Wahrneh-
mung und im besten Fall sogar
das wirfschaftliche Ergebnis po-
sifiv beeinflusst werden. Ange-
fangen bei einem modernen Au-
Benaufiritt, Uber eine stringente
Offentlichkeitsarbeit bis hin zu
festen Vertriebsprozessen gibt es
eine groBe Spielwiese. Wichtig sind
auch hier ein zielgruppengerechtes
Konzept mit entsprechender Pla-
nung und naflrlich die konse-
quente Umsetzung. 3]

T Simon Leopold ist Geschdftsiuhrer der ABG Con-
" sulting-Partner GmbH & Co. KG im Beratungsver-

{ bund ABG-Partner. Er ist Bankkaufmann und Be-

triebswirt. Bereits langjahrig als Consultant fir
den Kanzleiverbund ABG-Partner fatig, liegt sei-

ne Expertiseinderbefriebs-undfinanzwirfschaft-
lichen Beratung von miftelstandischen Unternehmen, besonders
in Nachfolge-, Wachstums- und Sanierungsphasen.
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