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Verkauf des
Unternehmens

Die Unternehmensnachfolge ist kein alltaglicher Prozess.
Aus diesem Grund fehlt fundiertes Wissen zu der geeigneten
Vorgehensweise, zu rechtlichen, finanziellen und steuerlichen
Aspekten und anderen Fragestellungen.

er Generations-
deut-
schen Unternehmen

echsel in

schreitet voran. Auch die
Béckerbranche ist von dieser
Entwicklung nicht ausgeschlos-
sen, da mehrere hundert Bak-
kereibetriebe in den ndchsten
Jahren von dem Thema ,Unter-
nehmensnachfolge” betroffen
sein werden. Der anstehende
Wechsel in der Fiihrung
eines Unternehmens stellt
einen der grof3ten Einschnitte in der Entwicklung eines Unterneh-
mens dar. Daher ist es wichtig, sich moglichst friihzeitig mit diesem
Themaauseinanderzusetzen,unabhdngigdavon,obeineNachfolge
in der Familie mdglich ist oder das Unternehmen an einen fremden
Dritten verkauft werden soll.

Anhand des nachfolgenden Beispiels werden die wesentlichen Fra-
gen und Probleme deutlich, die sich immer wieder in dieser oder
dhnlicher Form bei der Unternehmensnachfolge ergeben.

Backermeister Fritz F. ist 59 Jahre alt, verheiratet, hat zwei Kinder,
schildert seine aktuelle Situation wie folgt:

M Ich bin seit circa 25 Jahren Inhaber einer kleinen Backerei mit flinf
Verkaufsstellen, die knapp 1,5 Millionen Euro Jahresumsatz erzielt.
Der durchschnittlich erzielte Gewinn der letzten Jahre von circa
125.00 Euro hat zu einem bilanziellen Eigenkapital von 180.000
Euro gefiihrt.

M In den letzten Jahren musste ich flir einen neuen Backofen und
neue Ladeneinrichtungen erhebliche Kredite aufnehmen.

H Mein Vermdgen besteht aus einem schuldenfreien Einfamilien-
hauszuziiglich Gebdude mitdem Backhaus und Laden, zweiLebens-
versicherungen und vor allem meinem Unternehmen.

B Das Unternehmen ist auf meine Frau, die den Verkauf organisiert,
und mich in der Produktion zugeschnitten.

Bl Gesundheitliche Probleme belasten zunehmend meinen Alltag.

Daraus ergeben sich nun fir mich,
meine Familie und auch meine
Hausbank viele Fragen:

Wer kann mein Nachfolger werden?
Welche Anforderungen stelle ich an
den Nachfolger?
Bei der Ubertragung von traditions-
reichen Backereiunternehmen geht
es nicht nur um den ,schlichten”
Verkauf eines Unternehmen, son-
dern vielmehr geht es haufig
um die Fortfiihrung eines Le-
benswerkes von mehreren Generationen. Es muss also ein Nach-
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folgergefundenwerden, der diese Unternehmensgeschichte weiter
erfolgreich fortschreiben will. Er muss von Mitarbeitern, Kunden,
Banken und Lieferanten als neue Fiihrungskraft akzeptiert werden.
Das setzt neben den fachlichen Kenntnissen auch Fiihrungsquali-
tdten wie Durchsetzungsstarke, Motivationsfahigkeit sowie soziale
Kompetenzen voraus. Daher sollten Sie ein Anforderungsprofil Ihres
Nachfolgers erstellen, in dem Sie Kriterien fiir sich definieren, wel-
che der Nachfolger erfiillen sollte, um das Unternehmen erfolgreich
weiter fiihren zu kénnen.

Warum soll jemand meine Backerei ibernehmen? Welches sind die
Starken und Schwéchen?

Bevor Sie erste Gesprache mit moglichen Nachfolgern fiihren, stel-
len Sie die Starken und die Schwachen Ihres Unternehmens gegen-
Uber. Anhand dieser Analyse kann man Aussagen zu den Zukunfts-
aussichten des Unternehmens treffen. Folgende Fragen sollten Sie
sich stellen: Wie ertragreich ist meine Backerei? Gibt es eine klare
Unternehmensausrichtung? In welchem Zustand sind die Produk-
tion und die Filialen? Gibt es einen Investitionsstau? Wie sind die
Betriebsabldufe organisiert? Wie steht es um die Kommunikation im
Unternehmen? Haben ich motivierte Mitarbeiter? Ist meine Backe-
rei einzigartig? Diese und weitere Fragen wird lhnen Ihr potentiel-
ler Nachfolger auch stellen, da er ein Interesse am Gesamtzustand
und der zukiinftigen Entwicklung des Unternehmens haben wird.
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Durch einen gezielten Unternehmens-Check kann man den mégli-
chen Handlungsbedarf eines Unternehmens schnell ermitteln und
maogliche Schwachen noch vor der Vertragsverhandlung abbauen,
nach dem Motto: ,Erst die Braut hiibsch machen, bevor es zum
Altar geht!”

Welchen Wert hat mein Unternehmen? Wie wird dieser ermittelt?
WiebeijederWareentscheiden AngebotundNachfrageliberdieHohe
des Preises. Im konkreten Einzelfall spielt dann natirlich noch das
Verhandlungsgeschick des Kaufers undVerkaufers eineausschlagge-
bende Rolle. Das Sprichwort ,Der Wert eines Unternehmens ist das,
was ein anderer bereit ist, dafiir zu bezahlen” ist sehr nahe an der
Wahrheit. Ein allgemein verbindliches Verfahren zur Bewertung von
Unternehmen gibt es dabei aber nicht. Fiir die Unternehmensbewer-
tung existieren eine Vielzahl von Methoden, die zu unterschiedlichen
Werten fiir das Unternehmen fiihren. Zwei Verfahren haben sich bei
der Unternehmensbewertung durchgesetzt. Das Discounted Cash
Flow (DCF) Verfahren ist eher flir groBere Unternehmen gedacht
und das Ertragswertverfahren eignet sich eher fiir kleinere und mit-
telstandische Unternehmen. Verschiedene Praktikerverfahren, die
Umsatz und/oder Gewinn mit einem Multiplikator multiplizieren,
dienen allenfalls als Argumentationshilfe, aber nicht zur Bestim-
mung des Unternehmenswertes an sich. Fir eine fundierte Bewer-
tungen lhres Unternehmens sollten Sie die Unterstiitzung durch
einen erfahrenden Unternehmensberater hinzuziehen, der sich mit
Backereien auskennt.

Wie hoch ist die steuerliche Belastung durch die Ubertragung?
Besonderswichtig sind bei Unternehmenskauf und -verkauf die steu-
erlichen Aspekte und die Auswirkungen der Ubertragung fiir den
VerduBerer und den Erwerber. Die Ertragssteuerbelastung fiir Sie
als Verkaufers ist von Ihrem Alter, von der Rechtsform des zu verau-
Bernden Unternehmens und natiirlich vom Kaufpreis abhdngig. Da
es sich hierbei in der Regel um komplizierte Rechtsfragen handelt,
sollte unbedingt der Rat von Steuer- und Rechtsexperten eingeholt
werden, die Erfahrungen in der Begleitung von Unternehmenstiber-
tragungen haben.

Welche Auswirkungen hatderWechselin der Unternehmensfiihrung
auf das Unternehmen, die Mitarbeiter, Geschéftspartner und die Of-
fentlichkeit?

Die meisten mittelstandischen Unternehmen sind inhabergepragt.
Dies erfordert eine sorgfaltige und umsichtige Einflihrung des Nach-
folgers durch den Ubergeber. Hiufig sind wichtige unternehmensre-
levante Daten nurdem Unternehmerbekannt und nicht weiter doku-
mentiert. Dieses macht seine weitere Mitwirkung in der Ubergangs-
phase unumganglich. Da die Mitarbeiter einen mitentscheidenden
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Einfluss auf den Erfolg der Unternehmensiibertragung haben, sind
sie friihzeitig tber die Unternehmensnachfolge und dessen Prozess
zu informieren, um Unruhe und Geriichte im Unternehmen zu ver-
meiden. Auch die Bank sollte in den Prozess bei Zeiten eingebunden
werden. Ebenso miissen Kunden- und Lieferantenbeziehungen, die
vielmalsaufgrundjahrelanger vertrauensvoller Zusammenarbeit ge-
wachsen sind, Giber die anstehende Nachfolge informiert werden. All
dies miindet in einen nicht unerheblichen Zeitbedarf und damit zur
sich anschlieBenden Frage: Wie sollte der optimale zeitliche Ablauf
geplant werden?

Wann (ibergebe ich? Wann ist der richtige Zeitpunkt?
Selbstverstandlich spielen der gesundheitliche Zustand und der un-
ternehmerische Wille des Ubergebers eine wichtige Rolle, zu wel-
chem Zeitpunkt der Prozess beginnen muss. Sie sollten bedenken,
dass ein Unternehmensnachfolgeprozess fiinf Jahre und langer dau-
ern kann. Bei Gehrke Econ wurde die Erfahrung gemacht, dass man
sich nicht frith genug mit dem Nachfolgeproblem beschéftigen kann
und dass die Ubergabephase zwischen dem fiinfundfiinfzigsten und
dem flinfundsechzigsten Lebensjahr liegen sollte.

1. Vorbereitungsphase

B bewusste Einleitung der Nachfolge

M Nachfolger-Kriterienkatalog entwerfen

B Analyse der wirtschaftlichen Rahmendaten
M Klarung vertraglicher Voraussetzungen

2. Umsetzungsphase

M vertrauliche Gesprache mit Familienmitgliedern,
Mitarbeiter und/oder externen Kandidaten

M Qualifizierungsbedarf fiir Nachfolger ermitteln

H Wissenstransfer gestalten

H Ermittlung Unternehmenswert

H Verhandlungen

M Vertragsabschluss

3. Ubergangsphase
B Kompetenzen und Bereich festlegen
M interne und externe Kommunikation
(Mitarbeiter, Geschaftspartner)
M Einarbeitung des Nachfolgers
M strategische und organisatorische Neuausrichtung
B Abschluss der Ubergabe

Der Autor ist Diplom-Okonom, Steuerberater und in der Geschéftsleitung bei Gehrke Econ
tatig. Sie erreichen ihn telefonisch unter 0511 700500 oder unter der
E-Mail Adresse carsten.klingebiel@gehrke-econ.de.

Ein typischer Ablauf einer Unternehmensnachfolge in flinf Schritten oder Phasen

Schritt 1 Schritt 2
Ist Aufnahme der
gegenwartigen
Situation

Erstellung des
Nachfolgekonzeptes

Schritt 3

Durchfiihrung
der Unternehmens-
bewertung

Schritt 4 Schritt 5

Such- und
Kontaktphase

Uberleitungsphase
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