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Unternehmensnachfolge

Teil 3: die familienexterne Nachfolge

Wie lerne ich einen ernsthaften, fachlich qualifizierten und solventen K&ufer
kennen, ohne meine Verkaufsabsichten zu frih verdffentlichen zu missen

Wie viele Unternehmen ha-
ben keinen familieninternen
Nachfolger?

Offizielle Erhebungen sagen
aus, dass schon heute knapp
60% der Betriebe an externe
Nachfolger verkauft und (-
bergeben werden missen,
weil der familieninterne
Nachfolger fehlt. Diese Ten-
denz nimmt von Jahr zu Jahr
zu.

Damit wird der Unternehmer
immer haufiger gezwungen,
sein Unternehmen auf dem
allgemeinen  Unternehmens-
markt anzubieten, wenn er
nicht Gefahr laufen will, dass
sein Unternehmen zu spat ei-
nen oder schlimmsten Falls
gar keinen Nachfolger findet
und daher geschlossen wer-
den muss.

Um diese Uber Jahre geschaf-
fenen  Unternehmenswerte,
das damit verbundene Know-
how und die im Unternehmen
entstandenen  Arbeitspléatze
nicht leichtsinnig aufs Spiel
zu setzen, sollte der Unter-
nehmer bereit sein, sich
rechtzeitig mit diesem Thema
zu beschéftigen und sich auch
von kompetenten Fachleuten
beraten zu lassen.

Gibt es Interessenten flr
mein Unternehmen?

Dies ist eine sehr hdufig ge-
stellte Frage von Unterneh-
mern, welche sich ernsthaft
mit diesem Thema beschafti-
gen.

Die Frage kann in der Regel
dahingehend beantwortet
werden, als dass es auf dem
Markt ausreichend Kaufinte-
ressenten gibt, welche sich im
Sinne einer Unternehmens-
Ubernahme selbstandig ma-
chen

wollen oder ihr bereits beste-
hendes Unternehmen erwei-
tern moéchten. Viel entschei-
dender ist die Frage, ob die
geeigneten mdoglichen Partner
Uberhaupt jemals die Gele-
genheit bekommen, sich per-
sonlich kennen zu lernen.

Wie kann ein Berater sie bei der ex-
ternen Unternehmensnachfolge unter-
stitzen?

Der als Projektleiter beauftragte Berater
hat verschiedene zentrale Funktionen
und Aufgaben zu erfiillen. Er betreut den
verkaufswilligen Unternehmer vom ers-
ten bis zum letzten Schritt auf dem Weg
zu einer geordneten und zielgerichteten

Unternehmensubergabe. Beim Projektleiter laufen samtliche
Informationen zusammen.

Er sorgt dafiir, dass die Beteiligten die richtigen Schritte zum
richtigen Zeitpunkt durchfiihren. Als Erstes qualifiziert er das
Unternehmen und recherchiert bzw. selektiert dann zielge-
richtet Kaufinteressenten. Diese werden wiederum eingehend
auf Ernsthaftigkeit, fachliche Eignung und Bonitat gepriift,
bevor der Unternehmer sie kennen lernt. Dazu kénnen ggf.
auch schon erste Gespréache mit einer / der Hausbank geftihrt
werden. Dieses Selektionsverfahren trennt die Spreu vom
Weizen und der Unternehmer hat nur Kontakt zu denjenigen
Kaufinteressenten, welche grundsétzlich seinen Anforde-
rungskriterien entsprechen. Die Einsatze der auf beiden Seiten
tatigen Steuerberater und Rechtsanwaélte sind zu koordinieren,
zu terminieren und inhaltlich zielgerichtet aufeinander abzu-
stimmen. Damit wird u.a. sichergestellt das ein aus steuerli-
chen Aspekten optimaler Kaufpreis erzielt wird, sowie das in
einem Kaufvertrag zu diesem Zwecke Regeln z.B. zur Sicher-
stellung der tatsachlichen Kaufpreiszahlung, des Umfangs der
tibernommenen Méngelgewahrleistung und auch mit dem Be-
triebsubergang verbundene arbeitsrechtliche Fragestellungen
definiert werden. Die Arbeit fiir den Projektleiter ist in der
Regel dann abgeschlossen, wenn ein gultiger Kaufvertrag
beidseitig unterzeichnet vorliegt.
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Wie kann die Vertraulichkeit si-
chergestellt werden?

Die zentrale Aufgabenstellung im ge-
samten Ablaufprozess einer Nachfol-
geregelung ist die Sicherung einer
grotmaéglichen Vertraulichkeit.

Wenn ein Unternehmer die Nachfolge
allein und ohne die Hilfe qualifizierter
Partner angehen will, dann ist die Ge-
fahr sehr groB, dass schon nach den
ersten direkten Kontakten zu mogli-
chen Kaufinteressenten der Informati-
onsfluss nicht mehr gesteuert werden
kann. Die Informationen kdnnen eine
geféhrliche Eigendynamik bekommen,
welche den erwiinschten Verkaufswert
reduzieren oder schlimmstenfalls ei-
nen Unternehmensverkauf ganz un-
moglich machen. Es ist nicht auszu-
schlielen, dass Dritte eine Erwerbsab-
sicht nur vorgeben und Verhandlun-
gen nur dazu nutzen wollen, Informa-
tionen ber einen Wettbewerber in Er-
fahrung zu bringen.

Méchte man dies verhindern, sollte
man anfragende oder mdgliche Inves-
toren extern prifen und qualifizieren
lassen. So bleiben die eigenen Interes-
sen und Informationen am langsten
geschitzt.

Wie lerne ich den passenden Nachfol-
ger kennen?

Es gibt eine Vielzahl von Mdglichkeiten
einen externen Nachfolger zu suchen.
Diese sind fur ein suchendes Unterneh-
men ohne fremde Hilfe schwer Uber-
schaubar bzw. nutzbar. Die Wahrung der
Anonymitét des Unternehmens und eine
moglichst effektive Suche ist oft ohne die
Hilfe von qualifizierten externen Partnern
/ Beratern nicht moglich.

Bevor eine gezielte Selektion eines zu-
kiinftigen Nachfolgers durchgefiihrt wer-
den kann, muss im Gesprach zwischen
dem Unternehmer und dem Berater (Pro-
jektleiter), welcher den Prozess oder die
Abfolge steuert, festgestellt werden, wel-
chen Anforderungen ein moglicher Nach-
folger gerecht werden muss. Diese Infor-
mationen dienen dem Projektleiter als
wichtige Selektionsbasis bei der Recher-
che von Kaufinteressenten und Investoren
auf dem regionalen, nationalen oder inter-
nationalen Markt.
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¢ Rechtsanwalte
o Steuerberater
e Banken
e Bildungsreinrichtungen
o Berater

Eisenbeis & Reinhardt Rechtsanwaltsgesellschaft mbH
WindthorststraBe 17

99096 Erfurt | 99096 Erfurt
erfurt@eisenbeis-reinhardt.de
www.eisenbeis-reinhardt.de

ETL-SCS AG Steuerberatungsgesellschaft mbH
Windthorststrae 18 | 99096 Erfurt
scs-erfurt@etl.de

www.etl.de

Sparkasse Mittelthiiringen
Anger 25/26 | 99084 Erfurt
info@sparkasse-mittelthueringen.de
www.sparkasse-mittelthueringen.de

Unternehmenskontor fiir Deutschland GmbH
Konigsbriicker Strae 68 | 01099 Dresden
gl@unternehmenskontor.de
www.unternehmenskontor.de

Bildungswerk der Thiringer Wirtschaft e.\V.
AuBenstelle Weimar

Platz der Demokratie 5 — Reithaus | 99423 Weimar
info@weimar.bwtw.de

www.weimar.bwtw.de

IHK - Erfurt
Weimarische StraRe 45
99099 Erfurt

Berndt Kutschan

Telefon: 0361 /34 84222
Telefax: 03 61/3485-9 75
kutschan@erfurt.ihk.de
www.erfurt.ihk.de
www.change-online.de



