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Im Beitrag ab Seite 8 haben Sie gelesen, wie eine 
Nachfolge im Idealfall ablaufen kann. Eine solch gut 
gelungene Nachfolge wünschen sich sicherlich auch 
die insgesamt 842.000 Inhaberinnen und Inhaber von 
mittelständischen Unternehmen, die laut KfW-Stu-
die in den kommenden fünf Jahren ihr Lebenswerk 
an die nächste Generation abgeben. Doch ist dieses           
Vorhaben leichter gesagt als getan: Gut 300.000 
rechnen damit, aus Mangel an Nachfolgern ihre Firma 
schließen zu müssen. Und auch im Hinblick auf die 
Komplexität des Prozesses an sich, ist es umso er-
staunlicher, dass viele Geschäftsführer diesen Schritt 
dennoch „auf die lange Bank schieben“. Packen Sie es 
an: Wir klären auf, woran Sie denken müssen, wie Sie 
vorgehen und wo Sie den richtigen Nachfolger fi nden. 

Nachfolger, wo bist du? 
In der Art der Nachfolge gibt es drei Möglichkeiten: ent-
weder innerhalb der Familie, unternehmensintern – zum 
Beispiel an langjährige Mitarbeiter – oder extern, in der 
Regel durch einen Verkauf. Die Mehrzahl der Unterneh-
mensnachfolgen fi nden innerhalb einer Familie statt. 
Jedoch reicht die Verwandtschaft allein natürlich nicht 
aus, da auch der familieninterne Nachfolger über die er-
forderliche Qualifi kation und Motivation, sprich das „Un-
ternehmergen“, verfügen muss. Ein objektives Anforde-
rungsprofi l für den Nachfolger noch vor Beginn der Suche 
ist die halbe Miete. Eignet sich hiernach kein Mitglied der 
Familie, müssen Alternativen geprüft werden. So zum 
Beispiel ein Mitarbeiter im höheren Management, der sich 
in der Vergangenheit bewährt hat. Da langjährige Mitar-
beiter allerdings nicht selten „betriebsblind“ sind, stellt 

FOLGENDE BEREICHE SOLLTEN SIE BEI 
EINER NACHFOLGE BEDENKEN (AUSZUG):

1. Unternehmen

  Was soll übergeben werden? (z.B. Besitz- und Betriebsgesellschaft,  
Grundstück, Maschinen)

  Wann soll es übergeben werden?

  Ist es übergabewürdig? (Marktstellung, Wachstumschancen, Mitarbeiter, 
Unternehmereinkommen) 

  Ist es übergabefähig? (Ertragskraft, Eigenkapitalsituation,    
Vertragswesen, Rechtsform)

2. Personen

  Wer muss integriert werden?     
(Übergeber und Familie, Nachfolger intern/extern)

3. Recht und Steuern

  Hat das Unternehmen die „richtige“ Rechtsform?

  Wie bleibt das Unternehmen handlungsfähig?

  Wie sorge ich für mein Unternehmen vor?

  Ist mein Gesellschaftsanteil vererblich bzw. übertragbar?

  Wie soll die Übertragung erfolgen (entgeltlich, unentgeltlich) und wie sind 
die Auswirkungen, zum Beispiel steuerlich?

4. Vermögen und Finanzierung

  Was ist mein Unternehmen wert?

  Ist meine Altersvorsorge sichergestellt?

  Wie kann die Nachfolge fi nanziert werden?     
(Hausbank, alternative Finanzierer)

5. Unterstützende Kommunikation

  Wer muss informiert werden? (z.B. Übergeber, Übernehmer, Mitarbeiter, 
Gesellschafter, Banken, Kunden, Lieferanten)

  Wie und worüber kommunizieren wir?     
(Homepage, Newsletter, Mailing)

Simon Leopold 
Geschäftsführer / Unternehmensberater
ABG Consulting-Partner GmbH & Co. KG
Telefon: +49 351 437 55 48
leopold@abg-partner.de

Kontakt

WIR HABEN NOCH 
ZEIT, ODER?
Wie Sie die Nachfolge rechtzeitig und richtig angehen!

der externe Nachfolger mit seinen frischen Impulsen 
eine große Chance dar. In diesem Fall eignet sich die Su-
che über die deutschlandweite Nachfolgebörse von den 
Industrie- und Handelskammern www.nexxt-change.org 
mit verschiedenen Verkaufsangeboten als auch Gesu-
chen. Darüber hinaus sind die Hausbanken, Fachverbände 
oder die Berater des Unternehmens eine gute Quelle, da 
sie über ein großes Netzwerk verfügen. Im Rahmen ei-
ner externen Nachfolge ist auch die Fusion mit anderen 
Unternehmen gängig. Der neue Eigentümer deckelt im 
Idealfall die Finanzierung und übernimmt die strategische 
Führung, inklusive der bestehenden Belegschaft. 

Schritt für Schritt
Der Nachfolgeprozess besteht im Wesentlichen aus drei 
Schritten: Vorbereitung, Umsetzung und Überleitung. 
Die Vorbereitung gleicht einer Bestandsaufnahme: Pro-
dukte und Leistungen, der Markt, betriebswirtschaftliche 
Auswertungen, die Unternehmensplanung und -ziele 
sowie Rahmenbedingungen für den Verkauf werden 
analysiert. Am Ende entsteht eine umfassende Übersicht 
über Unternehmen, Marktsituation, Wettbewerb und die 
Entscheidung zur Nachfolgeart. Begleitend bildet die Un-
ternehmensbewertung die Basis für die Festlegung des 
Kaufpreises. Zudem muss sich der übergebende Unter-
nehmer in dieser Phase auch über seine eigene Perspek-
tive klar werden: Hat er für das Alter ausreichend vorge-
sorgt? Wie soll generell sein zukünftiges Leben aussehen? 
Sind ihm unter anderem diese Dinge bewusst, fällt das 
Loslassen deutlich leichter. Während der Umsetzungs-
phase setzen sich Alteigentümer und Nachfolger an einen 
Tisch. Meist sind im Falle des Eigentümer- beziehungs-

weise Führungswechsels interne Strukturänderungen 
notwendig, die nun angeschoben werden. Im Rahmen der 
sogenannten „Due Diligence“ werden Markt- und Wettbe-
werbssituation, wirtschaftliche Unternehmenslage sowie 
alle Verträge insbesondere auf mögliche Risiken einge-
hend geprüft. Parallel dazu fi nden bereits Vertragsver-
handlungen statt, denen schließlich der fi nale Kaufver-
trag mit allen Übernahmebedingungen folgt – ergänzend 
erfolgt eine rechtliche Prüfung sowie eine steuerliche 
Optimierung der Nachfolge. Mit dem Unterzeichnen des 
Vertrags hat der Alteigentümer aber noch keinen „Fei-
erabend“. Eine Überleitungsphase stellt sicher, dass der 
Wechsel ohne Hindernisse über die Bühne geht. Uner-
lässlich ist ein strukturiertes und planvolles Vorgehen. 

Nur dann nimmt der Übergang von einem Inhaber zum 
nächsten auch keine schädigenden Auswirkungen auf 
Mitarbeiter, Kunden und den allgemeinen Betrieb. Trans-
parenz und eine enge Partnerschaft der alten und neuen 
Führungsriege sind essentiell, ebenso wie eine klare Ver-
teilung der Zuständigkeiten und Entscheidungsbefugnis-
se. Nicht unterschätzt werden sollte die Bedeutung einer 
offenen Kommunikation der Nachfolge an Mitarbeiter, 
Kunden, Finanzierer, Lieferanten sowie Geschäftspartner 
– schließlich sollen sie dem Betrieb auch weiterhin die 
Treue halten.

Rechtliche und steuerliche Folgen 
Es gibt rechtlich gesehen mehrere Möglichkeiten, sein 
Unternehmen zu übertragen: zum Beispiel durch Verer-
bung, Schenkung oder Verkauf. Bei familieninternen Lö-
sungen wird in der Regel das Unternehmen unentgeltlich, 
also durch Vererbung oder Schenkung, übertragen. Diese 
Form der Übertragung hat dementsprechend erbschafts- 
und schenkungssteuerliche Konsequenzen für den Über-
nehmer und wird per Testament oder Erbvertrag gere-
gelt. Weitere rechtliche Voraussetzungen sind durch den 
Gesellschaftsvertrag geschaffen. Unternehmensinterne 
oder -externe Nachfolgelösungen werden meist über den 
klassischen Verkauf mit einem Kaufvertrag abgewickelt. 
Dieser regelt verschiedene Fragen, zum Beispiel: Wer 
haftet für Verbindlichkeiten und Altschulden des Unter-
nehmens nach der Übergabe? Erfolgt der Verkauf durch 
eine einmalige oder mehrfache Zahlung? Im Falle eines 
Verkaufs macht es zudem einen Unterschied, welche 
Rechtsform der Betrieb hat – die Komplexität und Steue-
rungsmöglichkeiten dieses Bereichs sollten unbedingt bei 
der Zeitplanung der Nachfolge bedacht werden.

Rechtzeitig beginnen, schwerwiegende   
Konsequenzen vermeiden
Der Prozess einer Unternehmensnachfolge ist hoch kom-
plex und sollte idealerweise eine Vorbereitungszeit von 

mindestens zwei bis drei Jahren umfassen. Wichtig ist: 
Gehen Sie es rechtzeitig und gründlich an, denn miss-
lingt die Nachfolge, hat das weitreichende Konsequen-
zen. Nicht nur für den Inhaber persönlich, sondern auch 
betriebs- und volkswirtschaftlich. Zahlreiche gefährdete 
Arbeitsplätze, verloren gegangenes mittelständisches 
Know-how und Verluste im Bruttoinlandsprodukt: Wel-
che Gründe braucht es noch, um die Nachfolge endlich 
anzupacken?
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Und nUn ZU 
den FinanZen…
Viel Zündstoff in einer Nachfolge bietet die Einigung auf einen 
Kaufpreis. Hier treffen zwei Interessenlagen aufeinander: Der 
Übernehmer möchte einen möglichst geringen Kaufpreis zahlen. 
Der Übergeber auf der anderen Seite will sein Unternehmen nicht 
„zum Schleuderpreis“ abgeben. Schließlich geht es ja um das eigene 
Lebenswerk, in das viel Zeit, Leidenschaft und Geld investiert wur-
de. Handelt es sich zudem noch um eine altersbedingte Übergabe, 
möchte auch die eigene Altersvorsorge bedacht werden. Wir können 
beide Seiten verstehen! Lesen Sie hier von den verschiedenen Ver-
fahren einer Unternehmensbewertung und den Möglichkeiten, sich 
das nötige Kapital zu beschaffen. 

Welche Verfahren der Unternehmensbewertung gibt es?

Laut aktuellem Nachfolgereport des Deut-
schen Industrie- und Handelskammertages 
(DIHK) fordern 42 Prozent der Alt-Inhaber ei-
nen überhöhten Kaufpreis. Dieser muss unter 
Einbeziehung sämtlicher Aspekte des Unter-
nehmens korrekt sowie transparent berechnet 
werden – holen Sie sich hierfür im Idealfall 
einen erfahrenen Berater an die Seite. Welche 
Methoden es gibt, den „realen“ Kaufpreis fest-
zulegen, haben wir Ihnen hier in einer Über-
sicht dargestellt. Es existiert kein einheitliches 
Verfahren sondern unterschiedliche, die je 
nach Zweck, Unternehmensgröße und vorhan-
denem Datenmaterial – und oft auch in Kombi-
nation – angewendet werden.

Ertragsorientierte Verfahren
…legen den Fokus auf das Potential eines Un-
ternehmens, zukünftig Gewinne zu erwirt-
schaften. 
•	 Ertragswertverfahren: Der Ertragswert 

errechnet sich aus dem bereinigten 
Betriebsergebnis der letzten drei bis fünf 
Jahre. Der Käufer will im Rahmen dieses 
Verfahrens wissen, ob die erwirtschaf-
teten Gewinne eine angemessene 
Verzinsung darstellen und die Erträge 
ausreichend für das Leisten von Zins- und 
Tilgungszahlungen sowie das Tätigen von 
Investitionen sind.

•	 Discounted-Cash-Flow-Methode: Dieses 
Verfahren rückt nicht den zukünftigen 
Gewinn, sondern den freien Cash-Flow 
in den Vordergrund. Letzterer zeigt den 

eigenerwirtschafteten Betrag an, der auch 
wirklich für Investitionen, Tilgungen oder 
drohende Liquiditätsengpässe zur Verfü-
gung steht, und hat damit eine verlässli-
chere Aussagekraft als der Ertragswert.

Substanzwertorientierte Verfahren

…basieren auf den aktuellen Marktwerten der 
vorrangig materiellen Unternehmensgegen-
stände und eignen sich damit vor allem für 
Unternehmen, die über ein besonders hohes 
Anlagevermögen verfügen.

•	 Substanzwert-Verfahren: Der Substanz-
wert gibt an, welchen Betrag man zum 
Zeitpunkt der Unternehmensbewertung 
aufwenden müsste, um ein Unternehmen 
mit gleicher Ausstattung aufzubauen. Die-
ser wird ermittelt, indem man die Markt-
werte der im Unternehmen vorhandenen 

Vermögensgegenstände aufsummiert und 
die Verbindlichkeiten abzieht. 

•	 Liquidationsverfahren: lohnen sich nur, 
wenn der absolute Mindestwert des 
Unternehmens bestimmt werden soll. Er 
errechnet sich aus der Summe des kom-
pletten Unternehmensbestands, wenn 
man diesen zu den üblichen Marktpreisen 
verkaufen würde, abzüglich der Verbind-
lichkeiten und zuzüglich der Forderungen. 

Vergleichsorientierte Verfahren
…sind lediglich für eine erste grobe Schät-
zung geeignet. Dabei werden substantiell und 
strukturell vergleichbare Unternehmen heran-
gezogen, deren Verkauf oder Zukauf zeitnah 
stattfand. Es handelt sich bei den berechneten 
Werten allerdings nur um typische Durch-
schnittswerte (EBIT bzw. Umsatz).

„Emotionen verleiten Alt-Inhaber 
oft zu überhöhten Verkaufs-

preisen. Anerkannte Methoden 
der Unternehmensbewertung 

liefern objektive Werte.“
Simon Leopold, Geschäftsführer und Unternehmensberater, 

ABG Consulting-Partner GmbH & Co. KG

Versetzen wir uns nun in die Rolle des Über-
nehmers. Dieser hat die Herausforderung, die 
Finanzierung des Kaufpreises zu stemmen 
und versucht daher, einen möglichst geringen 
Kaufpreis auszuhandeln. Hinzu kommt, dass er 
in seinem Finanzierungskonzept neben dem 
Kaufpreis auch Beratungskosten, Steuern so-
wie Mittel für den langfristigen Fortbestand des 
Unternehmens einkalkulieren muss. Geht man 
nach den aktuellen Zahlen des DIHK, hat rund 
jeder zweite Nachfolger Schwierigkeiten, sich 
das nötige Kapital zu beschaffen.  

Ganz wichtig: Im Idealfall stehen rund 15 bis 
20 Prozent des Kaufpreises in Form von Ei-
genkapital zur Verfügung. Neben Eigenkapital 
können Nachfolger auch Fremdkapital, das so-
genannte Mezzanine-Kapital, eine Mischform, 
sowie weitere alternative Lösungen nutzen. Ei-
nen Auszug verschiedener Möglichkeiten und 
Quellen stellen wir hier kurz vor:
•	 Beteiligungskapital: wird entweder in Form 

einer offenen oder stillen Beteiligung ohne 
die üblichen Sicherheiten bereitgestellt.

•	 Zuschüsse: werden von Bund, Ländern, 
Kommunen und der EU im Rahmen 
zahlreicher Förderprogramme gewährt 
und sind unter www.foerderdatenbank.de 
aufgeführt.

•	 Bankdarlehen: werden sowohl für das 
Beschaffen von Investitions- als auch von 
Betriebsmitteln genutzt. Hierunter dienen 

Investitionskredite für die Finanzierung 
des Kaufpreises, Betriebsmittelkredite für 
die laufenden Ausgaben.

•	 Private Darlehen: stammen beispielswei-
se von der Familie, Bekannten, Kunden, 
Geschäftspartnern und privaten Anlegern.

•	 Bürgschaften: sind hilfreich, wenn man 
für die Gewährung von Darlehen nicht 
die nötigen Sicherheiten vorweisen kann. 
Bürgschaftsbanken treten an der Stelle 
ein und übernehmen gegenüber dem 
Kreditgeber Ausfallbürgschaften für bis zu 
maximal 80 Prozent des Kredits und bis zu 
einem Höchstbetrag von 1,25 Mio. EUR.

•	 Verkäuferdarlehen: In diesem Fall wird ein 
Teil der Kaufpreisverbindlichkeiten in ein 
Darlehen des Übergebers umgewandelt, 
der somit einen Teil des Kaufpreises erst 
zu einem späteren Zeitpunkt erhält.

•	 Förderdarlehen: sind öffentlich geförderte, 
zinsgünstige Kredite von der KfW und den 
Förderbanken der Länder.

•	 Alternative Finanzierungslösungen: Stille 
Reserven im Unternehmen, zum Beispiel 
in Form von Maschinen, und die daran 
gebundenen finanziellen Mittel können 
über das Sale & Lease Back-Verfahren 
freigesetzt werden. 

Für 
Ge-

schäfts-
führer, die ein zur Über-

gabe bereitstehendes 
Unternehmen zukaufen 
wollen und Kapital be-
nötigen, lohnt sich eine 

Anfrage auf unserer 
digitalen Plattform. 

Hinter creditshelf steht 
ein Netzwerk von in-

stitutionellen Investoren 
sowie Family Offices, die 
viel Potential in Mittel-
standskrediten sehen.“

Dr. Tim Thabe, 
Gründungspartner und Vorstand,

creditshelf Aktiengesellschaft

Welche Möglichkeiten der Kapitalbeschaffung 
gibt es für Übernehmer?


