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Teil 9: Neun Monate — ein Kind oder eine Nachfolge

Eine Erfolgsgeschichte, mitgeschrieben vom Netzwerk Nachfolgeplanung

In diesem Beitrag wollen wir
Sie, so genau es die gebotene
Vertraulichkeit hier zulésst,
iiber ein Praxisbeispiel einer
erfolgreich begleiteten und
gesteuerten externen Nach-
folge eines Produktionsunter-
nehmens aus Thiiringen in-
formieren.

Eigene Bemiihungen erfolg-
los

Die Gesellschafter der Me-
tallverarbeitungs- GmbH
(Namen hier geéndert), alle
im Rentenalter oder kurz da-
vor, beschiftigte seit einigen
Jahren die Frage der Nach-
folge. Es gab gute qualifizier-
te Mitarbeiter, jedoch ein in-
terner Nachfolger stand nicht
zur Verfiigung. Eigene Be-
mithungen nach geeigneten
Nachfolgern verliefen leider
unbefriedigend und fiihrten
nicht zum Ziel.

Erste
spriche

Im April 2005 und den fol-
genden Monaten fithrten wir
erste Gespriache mit den Ge-
sellschaftern und informier-
ten iber die Mboglichkeiten
und Wege gezielt und koor-
diniert im Netzwerk die
Nachfolge umzusetzen. Im
Juli 2005 entschieden sich die
Gesellschafter den Weg in
den nichsten 18 Monaten mit
dem Netzwerk gemeinsam zu
beschreiten.

informierende Ge-

Monat_ 1 und 2; Analyse
und Recherche, Kein Inves-
tor_kauft die ..Katze im
Sack*

Das Unternehmen war nun
vorzubereiten, zu qualifizie-
ren und darzustellen.

Ein Jahr ,,Netzwerk Nachfolgeplanung*

Das Netzwerk Unternehmensnach-
folge hat sich vor einem Jahr for-
miert, um Thiiringer Unternehmen in
| ihrem eigenen Interesse fiir die Un-
ternehmensnachfolge zu sensibilisie-
ren,

zu informieren sowie ein umfassendes und alle Facetten einer
Unternehmensnachfolge abdeckendes Unterstiitzungsangebot
unterbreiten zu konnen.

Seit Anfang 2005 stehen in dem Netzwerk kompetente und
langjéhrig erfahrene Fachleute aus unterschiedlichen, sich er-
ginzenden Fachbereichen zur Verfiigung, um bei allen rele-
vanten Themengebieten der Unternehmensnachfolge unter-
stiitzend zur Seite zu stehen.

Begonnen hat alles mit dem Unternehmertag Schweiz im Feb-
ruar 2004 in der IHK Erfurt. Es folgte eine weitere Veranstal-
tung im Oktober 2004.

Da der Kreis der kompetenten Experten im Wesentlichen
immer der Gleiche war, kam man schnell {iberein, die Aktivi-
titen zu biindeln und unter einem gemeinsamen Dach aufzu-
treten. Das Ziel und die Aufgaben waren schnell abgesteckt,
auch ein Logo war dank professioneller Unterstiitzung bald
gefunden.

Nach dem offiziellen Start im Februar 2005 folgten weitere
gemeinsame Veranstaltungen, eine attraktive Artikelserie in
der Kammerzeitschrift, in der Interessierte iiber allgemeine
und spezielle Aspekte der Unternehmensnachfolge informiert
wurden und noch werden.

Im Sommer 2005 fand gemeinsam mit der Thiiringer Zei-
tungsgruppe ein Teleforum statt.

Den Hohepunkt des ersten Jahres stellte das ,,Dritte Symposi-
um Unternehmensnachfolge” dar. Die Resonanz war zur U-
berraschung und Freude des organisierenden und durchfiih-
renden Netzwerkes ausnahmslos sehr positiv.

Aber was viel wichtiger ist, in vielen einzelnen Beratungsge-
sprichen mit Abgebenden und Ubernehmenden, unter Einbe-
ziehung der Kompetenz des Netzwerkes konnten durch die
einzelnen Partner wie auch das nebenstehende Beispiel zeigt
mehr und mehr Unternehmen mit Rat und Tat unterstiitzt und
der Prozess der Unternehmensnachfolge aktiv und positiv be-
gleitet werden.

Gewachsen um die Biirgschaftsbank Thiiringen GmbH und
die Mittelstindische Beteiligungsgesellschaft Thiiringen mbH
geht das Netzwerk in sein sicher nicht weniger erfolgreiches
zweites Jahr.
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Ein nicht zu unterschitzender
Aufwand fiir beide Parteien,
denn welcher Unternehmer
hat schon auf jede Frage aus-
sagekriftige Unterlagen so-
fort parat.

Parallel dazu war der
deutschsprachige Raum nach
geeigneten Investoren und
Branchen zu analysieren.
Deutschsprachig daher, da
nicht zu erwarten war, dass
aus dem unmittelbaren geo-
grafischen Umfeld des Un-
ternehmens ein Investor zu
ermitteln ist.

Nebenbei erwdhnt, ist die
Nachfolge im KMU-Bereich
meistens eine iberregionale
Angelegenheit. Das Potential
moglicher Investoren lag un-
gefdhr bei 1000 Unterneh-
men. Ungefdhr 250 Unte-
nehmen erschienen uns nach
einer ersten Vorselektion fiir
eine Anfrage geeignet.

Nach weiteren vertieften Re-
cherchen blieben etwa 30 In-
teressenten ibrig, welche es
nun galt zu qualifizieren. Nur
4 Investoren waren geeignet
und wurden den Gesellschaf-
tern vorgestellt.

Investoren kann man nicht
lagern

Leider waren aus Gesund-
heitsgriinden der Gesellschaf-
ter nicht kurzfristig Vor-Ort-
Termine mdglich, so dass das
Investitionsbediirfnis bei ei-
nem Kaufinteressenten schon
anderweitig befriedigt wurde
und er nicht mehr zur Verfi-
gung stand. Investoren kann
man nicht ,,lagern“ oder ,,vor-
halten®. Wenn diese investie-
ren wollen, stehen sie erfah-
rungsgemal nur auf eine Zeit
begrenzt zur Verfiigung.

Monat 3 bis 5; Nasenfaktor
und Bilanzen reden nicht

Aus den nun folgenden Ge-
sprachen kristallisierte sich
Schritt fiir Schritt ein klares
Kaufinteresse eines Unter-
nehmens heraus. Der ,,Nasen-
faktor passte, das heilit das
gegenseitige Vertrauen war
vorhanden. Die Produktpro-
gramme der Unternehmen
waren beiderseits eine strate-
gisch gute Ergénzung.

Nun folgte dem emotional
spannenden Teil der eher tro-
ckene Teil der Bilanzaufbe-
reitung durch die Steuerbera-
tungsgesellschaft der Metall-
verarbeitungs- GmbH fiir die
Steuerberatung des Investors
und seine  finanzierende
Bank.

Das war daher zwingend no-
tig, da die Bilanzen bisher
nicht im Hinblick auf die
Nachfolgeregelung  erstellt
wurden und somit die Er-
trags- und Wertkomponenten
des Unternehmens genau
dargestellt und erlautert wer-
den mussten.

Zu den Abstimmungen waren
personliche Treffen der Steu-

erberater erforderlich und
nachfolgend mehrere telefo-
nische Abklarungen. Auch

der Vertreter der finanzieren-
den Bank nahm personlich
am 2. Vor-Ort-Termin im
Unternehmen teil, um sich
iiber den Zustand des Unter-
nehmens und dessen Ausriis-
tungen zu informieren.

Monat 6; Die Entscheidung,
aber wie weiter?

Ab diesem Moment stand
nicht mehr die Frage ob i-
bernommen wird oder nicht,
sondern wie, zu welchen
Konditionen und wann iiber-
nommen wird.

Sie konnen sicher nachvoll-
ziehen, jetzt wurden die Emo-
tionen bei den Nachfolger
suchenden Unternehmern
wieder wach. Es ging dem
Ende entgegen.

Monat 7 bis 9; Die Gestal-

tung; Es gibt keine Stan-
dardvertrige und Situatio-

nen

Die Anforderungen des Kéu-
fers standen fest. Es sollte aus
Abschreibungsgriinden  ein
Asset- Deal zu einem stolzen
Kaufpreis werden und die
Ubergabezeit der aktiven Ge-
sellschafter musste ebenfalls
geregelt werden. Spétestens
jetzt war die juristische Un-
terstiitzung der Netzwerk-
partner gefragt, eine Rege-
lung zu finden, in der sich die
Vertragsparteien wieder fin-
den. Aber nicht nur dies.

Monat 9; Der erfolgreiche
Verkauf, nur als gemein-
sames Projekt moglich

Dann kam der grofle Tag der
notariellen Beurkundung des
Kaufvertrages im Mirz. 9
Monate des Ubergabeprozes-
ses waren vergangen. Der
neue Inhaber hat nach der
symbolischen Schliisseliiber-
gabe die Amtsgeschifte -
bernommen und wird nun das
Unternehmen Metallverarbei-
tungs- GmbH als sein ,,Kind*
weiterfithren, entwickeln und
ausbauen. Die bisherigen In-
haber stehen ihm noch fiir
maximal 2 Jahre mit Rat und
Tat zur Seite.

Zusammenfassend  kdnnen
wir feststellen, dass eine,
auch speziell diese Nachfol-
ge, nur im Netzwerk der ver-
schiedenen Kompetenzen er-
folgreich umzusetzen war
und dazu viel Disziplin aller
Parteien erforderlich gewesen
ist. (UH)
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