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UNTERNEHMENSNACHFOLGE

Unternehmensnachfolge strategisch planen

So sichern Sie die Existenz Ihrer Mandanten

Dipl.-Kfm. Manfred Rinderer und Dipl.-Kfm. Peter Schrade*

In den nachsten Jahren stehen nach Schatzung verschiedener Studien iiber 25.000 Unternehmensiibergaben
pro Jahr an, entweder an familieninterne Nachfolger oder an Neuerwerber. Da die Planung einer Unter-
nehmensnachfolge ein extrem komplexer Prozess ist, kommt es dabei auf eine strategische Vorgehensweise
an. Sie sollte einerseits die wesentlichen Schritte fiir die Abwicklung der Ubergabe in einen zeitlich
strukturierten Ablaufplan festhalten, der regelmaRig uiberpriift und gesteuert werden muss. Andererseits
sollte auch dokumentiert werden, in welchem wirtschaftlichen Zustand das Unternehmen libergeben
werden soll — und welche KorrekturmaBnahmen eventuell notwendig sind und jetzt schon eingeleitet

werden miissen.

I. Nachfolgearten und Planungshorizonte
Grundsatzlich werden die sog. geplante und die ungeplante
Nachfolge unterschieden. Sie haben jeweils verschiedene
Planungshorizonte. Wahrend bei der geplanten Ubergabe,
dieim Folgenden beschrieben wird, ein Vorlauf von bis zu zehn
Jahren keineswegs unrealistisch ist, gibt es bei der Planung fiir
den Notfall keinen sachlichen Grund, diese nicht sofort anzu-
gehen:

Ubersicht 1: Nachfolgearten und ihre Planungshorizonte

Geplante (Alter Inhaber ab 50+):
5-10 Jahre

Ungeplante (altersunabhéngig):
sofort

,Notfallkoffer”

intern extern

Erschreckend hoch ist nach einer Erhebung des DIHK aus dem
Jahr 2016 der Wert von 72 % der Unternehmer, die fiir eine
reibungslose Ubergabe an eine Vertrauensperson die notwen-
digen Dokumente nicht parat hatten.

Da gerade in inhabergefiihrten Unternehmen sehr haufig eine
enge Verzahnung von der Person des Inhabers, seiner Familie
und dem Unternehmen besteht und es zu existenzgefahr-
denden Auswirkungen im Notfall kommen kann, ist die
Planung fir den Notfall jedoch unerlasslich. Die entscheiden-
de Frage, die hier im Vordergrund steht, lautet: Wie ist meine
Familie abgesichert und die Weiterfiihrung meines Unter-
nehmens gewahrleistet, wenn ich plétzlich durch einen Unfall
geschéftsunfdhig werde oder gar versterbe?

Download-Tipp 3 In dem ,Mandanten-Merkblatt:
Notfallkoffer fiir Unternehmer Z>NAAAG-35030] lesen
Sie, welche Dokumente im Notfall verfiigbar sein sollten.

Il. Die Eckpunkte einer strategischen
Nachfolgeplanung

Grundsatzlich sollte man sich bei der Erstellung einer Nach-
folgekonzeption an den Phasen einer Unternehmensnach-
folge orientieren. Diese lassen sich dann je nach gewahlter
Form der Nachfolge (familienintern vs. extern) inhaltlich in
Teilbereichen differenziert gestalten:

> Phase 1: Vorbereitung,

> Phase 2: Planung,

» Phase 3: Ubergabe,

> Phase 4: Start des Unternehmers.

Durch das friihzeitige ,Durchspielen” verschiedener Frage-
stellungen konnen rechtzeitig Fehlerquellen aufgedeckt,
Handlungsbedarfe und -empfehlungen aufgezeigt und Ver-
antwortlichkeiten festgelegt werden. Unterlegt mit entspre-
chenden Zeitplanen erhdlt der Unternehmer eine strategische
Leitlinie, die ihm hilft, den Nachfolgeprozess ,in den Griff“ zu
bekommen.

Vor diesem Hintergrund gilt als wesentlicher Ankerpunkt
einer Nachfolgekonzeption die Erfassung der Erwartungshal-
tung und Zielsetzung des Unternehmers, die er mit seiner
Nachfolge verbindet. Es folgt eine ausgiebige Ist-Analyse des
Unternehmens. In Kombination mit einer Unternehmens-
wertermittlung liefert sie nicht nur eine sachliche Basis fiir
einen spateren Verkaufs- oder Ubergabepreis, sondern zeigt
ebenfalls Optimierungsbedarfe auf, die idealerweise mit
entsprechendem zeitlichen Vorlauf vor der tatsachlichen
Ubergabe bereinigt werden kénnen.

Daruiber hinaus gilt es, testamentarische, gesellschaftsrecht-
liche und steuerliche Fragestellungen zu definieren und zu
klaren.

* Beide Autoren sind zertifizierte Berater fiir Unternehmensnachfolge (HTW) und Inhaber von Unternehmensberatungen; Dipl.-Kfm. Peter Schrade ist dariiber hinaus Mitglied im ,Bundesverband Die KMU-Berater” (www.kmu-berater.de).
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Last but not least muss Uberlegt werden, wie die spatere
Ubergabe — unter Einbeziehung der verschiedenen Interes-
sensgruppen — erfolgen soll und wie die zumindest fiir eine
bestimmte Ubergangszeit entstehende Zusammenarbeit mit
dem Nachfolger gestaltet werden konnte.

Hinweis =@ Ein strategisches Nachfolgekonzept hat
auch eine unmittelbare Auswirkung auf die Finanzkraft
eines Unternehmens. Das wird deutlich, wenn man
beriicksichtigt, dass das Vorliegen einer solchen Planung
durchaus positiv in die Bonitatsbeurteilung einer Bank
einfliel3t.

lll. Die Position des Inhabers: Ziele und

Erwartungen
Die personlichen Ziele und die Erwartungshaltung des Inha-
bers pragen den Prozess der Nachfolge im entscheidenden
Mafe und sind deshalb zundchst detailliert zu kldren. Denn
mit diesem Schritt muss der Unternehmer auf die Ubergabe
vorbereitet werden.

Im Rahmen dieser Erfassung der Ausgangssituation erfolgt
insbesondere eine Klarung der Ubergabeiiberlegungen des
Inhabers.

Checkliste: Ubergabeiiberlegungen des Inhabers

> Wann hat er vor, sein Unternehmen zu libergeben?

> In welchem Umfang hangt seine Altersvorsorge von dem
Unternehmenswert ab, den er erzielen mochte?

> Welche Wertvorstellungen, die aus seiner Sicht das Image
des Unternehmens positiv gepragt haben, sollen vom
Nachfolger fortgefiihrt werden?

> Welche Wunschvorstellung beziiglich seines Nachfolgers
gibt es?

> Und ganz wichtig: Hat sich der Inhaber bereits Gedanken
gemacht, was er nach Ubergabe seines Unternehmens
machen will, oder besteht die Gefahr, dass eine Ubergabe
dann doch noch scheitert, weil er — wie lber 40 % der
Unternehmensinhaber — nicht loslassen kann?

Praxishinweis @3 Wichtig ist, dass die Aussagen des
Inhabers zu den einzelnen Punkten genau protokolliert
werden und ihm anschlieBend zur Gegenkontrolle vor-
gelegt werden. So kdnnen die nachsten Schritte genau
auf diese Punkte abgestimmt und bei Bedarf wieder
herangezogen werden, falls spater Unsicherheit dariiber
besteht, ob das auch tatsachlich besprochen und be-
schlossen wurde.

IV. Die Unternehmens-Ist-Analyse
In diesem Schritt soll ein umfassender Uberblick tiber die Ist-
Situation des Unternehmens geschaffen werden. Deshalb

werden alle Bereiche des Unternehmens — ergdnzt um be-
triebswirtschaftliche Auswertungen —in die Analyse einbezo-
gen. Diese umfasst u. a.

» die Unternehmenshistorie,
» die Unternehmensstrategie,
> die Beleuchtung der Unternehmensposition im Markt,

» einen Uberblick Uber die Angebotspalette und ggf. der
Produktion,

» die Personal- und Organisationsstruktur.

Das Ergebnis ist nicht nur ein Zustandsbericht des Unter-
nehmens, sondern gibt auch eine Auskunft lber seine Zu-
kunftsaussichten bzw. Zukunftsfahigkeit. Demzufolge liefert
es auch Grundlagen fiir die Unternehmenswertermittiung
und flieBt in entsprechende Handlungs- und Optimierungs-
empfehlungen ein. Diese bilden quasi die strategische Leitlinie
fir die (spatere) Umsetzung des Nachfolgeprozesses.

Bereits in dieser friihen Phase der Erstellung einer Nachfolge-
planung kann ein erster Abgleich zwischen Erwartungshal-
tung des Unternehmers und objektiven Analyseergebnissen
vorgenommen werden und damit der nachfolgende Prozess
bereits entscheidend gepragt werden.

Beispiel mm3 Das Stidrken-Schwiéchen-Profil des Unterneh-
mens verdeutlicht, dass der vom Inhaber ,vermutete“ Wert
seines Unternehmens, auf den er seine Altersvorsorge grof3-
tenteils aufbaut, so nicht gegeben ist. Deshalb werden die
primdren MaBnahmen zunéchst auf die Optimierung dieser
Schwachstellen ausgerichtet. Die Unternehmensiibergabe
wird damit zeitlich nach hinten verlagert. Natiirlich setzt dies
voraus, dass die Nachfolgeplanung mit entsprechendem zeit-
lichen Vorlauf begonnen wurde und nicht kurzfristig erfolgen
muss. Letzteres fiihrt i. d. R. zu ,Preisabschligen*.

Praxishinweis mm3 Es ist zu empfehlen, dass die Erhe-
bung des Ist-Zustands keine zu ,,akademische Form*
annimmt, die eher abschreckt. Ein vereinfachter Frage-
bogen zu den Kernfeldern ,Markt/Wettbewerb*, ,,Ange-
botspalette, ,Schliisselkunden® etc. strukturiert die Be-
fragung und lasst sie nicht zu lange dauern.

Fragen zum Angebot kénnten z. B. sein:

» Worin unterscheidet sich das Angebot aus Sicht des
Kunden vom Wettbewerb?

> Spiegelt sich das auch im Preis wieder?

» Wie haufig wird das Angebot liberarbeitet bzw. an
Kundenerfordernisse angepasst?

Die Antworten sollten dann in ein einfaches Bewertungs-

raster Ubertragen werden (Schulnoten von 1-5; Ampel),

das dann anschlieBend mit dem Inhaber besprochen

wird. Auf diese Weise konnen dann Handlungsempfeh-

lungen besser erkannt und verstanden werden.

V. Die Ubergabearten

Bei der Diskussion um den ,Wunschkandidaten“ geht es
konkret um die Art der Nachfolge, also familienintern oder
eine der externen Varianten.
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1. Die familieninterne Nachfolge

Die Ubergabe des Unternehmens an ein Familienmitglied hat
mit iber 50 % immer noch den hochsten Anteil. Wesentliche
Frage ist deshalb die ,richtige” Anlage des Auswahlprozesses
fiir den potenziellen Nachfolger.

Dabei sollte tatsachlich ein groRBeres Augenmerk auf die
Qualifikation als rein auf das Vorhandensein einer Blutsver-
wandtschaft gelegt werden. Was bei der Auswahl externer
Kandidaten die lbliche Vorgehensweise ist, scheint bei der
familieninternen Losung viel zu haufig vernachlassigt zu
werden.

Es geht allerdings nicht darum, schon einen ,fertigen“ Unter-
nehmensnachfolger aus den eigenen Reihen zu finden, son-
dern vielmehr, ein sachlich begriindetes und nachvollziehba-
res Anforderungsprofil zu erstellen. Das kann durchaus auch
als Vorlage fiir einen entsprechenden Qualifikationsplan
dienen, der mehrstufig liber einen langeren Zeitraum abge-
arbeitet werden kann. Ein solches Anforderungsprofil eignet
sich ebenfalls bei der Kldarung der Unternehmensnachfolge,
wenn mehrere Familienstaimme daran beteiligt sind.

Dariuiber hinaus ist es sinnvoll, die Bildung eines Auswahl-
gremiums zu priifen. Dieses berdt gemeinsam darlber, wer
von den zur Verfligung stehenden Nachkommen — auf Basis
vorher definierter Anforderungen — geeignet erscheint.

Es wird kiinftig allerdings nicht nur darauf ankommen, dass
der ,Ubergeber” fiir sich die Frage beantwortet, wer von
seinen Nachkommen das Unternehmen lbernehmen soll,
sondern immer haufiger wird zu klaren sein, ob die Kinder
liberhaupt den elterlichen Betrieb libernehmen wollen. Stu-
dien zeigen namlich, dass sich durchaus bei der nachfolgen-
den Generation ein Einstellungswandel vollzieht. Immer
haufiger wird von den Nachfahren eine andere Lebenspla-
nung verfolgt, die eben nicht die Ubernahme des elterlichen
Betriebs beinhaltet. Darum kommt es in Folge immer seltener
zu einer ,automatischen” familieninternen Nachfolge.

Fur alle Beteiligten oftmals liberraschend ist die Feststellung,
dass die interne Abstimmung einen nicht zu unterschat-
zenden Abschnitt dieser Phase bildet, was den Zeitbedarf
und die Komplexitit angeht. Hier geht es namlich darum,
allen Beteiligten — insbesondere denjenigen, die nicht fir die
Unternehmensnachfolge infrage kommen — den Auswahl-
prozess so transparent zu machen und die Entscheidungen
nachvollziehbar zu erkldren, dass diese auch akzeptiert wer-
den. Denn dieser Prozess legt letztendlich die Basis fiir die sich
anschlieBende Vermégensaufteilung, die von Seiten des Uber-
gebers gerecht sein, aber eben auch von den Nachkommen als
solche empfunden werden soll.

Da Abstimmungsgesprache innerhalb der Familie nichtimmer
reibungslos erfolgen, sollte der Ubergeber priifen, ob er zur
Unterstiitzung nicht einen Moderator hinzuzieht, der dabei
hilft, die Sachorientierung zu wahren.

Praxishinweis B3 Gerade wegen der besonderen Sen-
sibilitat des Themas ist es sinnvoll, nicht nur das vom
Inhaber ,Gewiinschte“ aufzunehmen. Fihren Sie als
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Berater auch bei kritischen Themen Einzelgesprache mit
den Betroffenen durch, um deren Erwartungshaltungen,
Wiinsche und Sorgen aufzunehmen. Auf diese Weise
kdnnen Sie diese ,Riickmeldungen“ zundchst mit dem
Inhaber besprechen und in Ruhe diskutieren und ggf.
alternative Vorgehensweisen erarbeiten. So kann even-
tuellen Spannungen im Vorfeld bereits entgegengewirkt
werden.

Vgl. zur Moderationstechnik Sander, Moderationstech-
nik: Ein Beratungswerkzeug fiir starkere Transparenz und
Umsetzung — Beispiele fiir den direkten Einsatz beim
Mandanten, NWB-BB 9/2014 S. 277 [AAAAE-71642 ].

2. Die externe Nachfolge

Rund ein Drittel der Unternehmensiibergaben erfolgt an
familienfremde Ubernehmer. Aufgrund des bereits angespro-
chenen ,Einstellungswandels“ der Nachkommen, die fiir eine
familieninterne Nachfolge in Frage kommen, ist davon aus-
zugehen, dass sich dieser Anteil weiter erh6hen wird. Das lasst
die Anforderungen an den Nachfolgeprozess und damit seiner
Planung sicher ebenfalls noch komplexer werden.

Als sog. Externe unterscheidet man grundsatzlich:

> ,Management-Buy-out” (MBO): Unter diesem Fachbegriff
versteht man z. B. die Ubernahme durch Fiihrungskrafte
des bisherigen Unternehmens.

> Im Gegensatz hierzu bezeichnet der Begriff ,Management-
Buy-in“ (MBI) den Einstieg von unternehmensfremden
Managern.

> Strategische Investoren konnen Wettbewerber, Kunden
oder auch Lieferanten sein, die durch den Unternehmens-
kauf Synergien fiir ihr eigenes Geschaftsmodell nutzen
wollen.

> Eine weitere Gruppe bilden die Finanzinvestoren. Sie
konnen unterschieden werden auf der einen Seite in die
Gruppe der Investoren, deren Hauptaugenmerk die Unter-
nehmenswertsteigerung ist. Sie verfolgen eine klare ,Exit-
Strategie“ und treten eher beiden groen Unternehmenim
Mittelstand auf. Auf der anderen Seite finden sich immer
haufiger Investoren, deren Zielsetzung eben nicht eine auf
kurzfristig erzielbare Erfolge ausgerichtete ,Exit-Strategie”
ist. Sie mochten ein Unternehmen langfristig weiter ent-
wickeln und daraus ihre Wertsteigerung erzielen (Buy-and-
Built-Strategy).

Literatur-Tipp mm3 Niggemann/Simmert, Gestaltungs-
alternativen bei der Unternehmensnachfolge — Familien-
interne Losung nicht immer geeignet, NWB-BB 3/2015
S. 88 [>XAAAE-84746 |.

3. Mischformen

Neben den ,reinen“ Ubergabearten unterscheidet man noch
verschiedene Mischformen, die sich aber in Abhangigkeit der
UnternehmensgroBe nicht fiir alle gleichermaRBen eignen:

> Einsatz eines Fremdgeschaftsfiihrers,

> Verpachtung,

»> VerduBerung von Beteiligungen,

» Griindung einer Stiftung.
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VI. Unternehmenswertermittlung

Sowohl bei der familieninternen als auch bei der externen
Ubergabe ist die Frage nach dem ,richtigen Wert des Unter-
nehmens haufig Anlass fiir Konfliktsituationen. Insbesondere
bei Letzteren fiihrt die nicht marktkonforme Kaufpreisforde-
rung bei einer nicht unerheblichen Anzahl von Nachfolgever-
handlungen zum Abbruch.

Dem Inhaber ist natiirlich nicht zu verdenken, dass er seinem
.Lebenswerk” einen entsprechend hohen Wert zuordnet.
Diesem liegen aber i. d. R. andere Bemessungsgrundlagen
und Wertvorstellungen zugrunde, als ein externer Betrachter
anlegt, der seine Investition vor allem unter Wirtschaftlich-
keitsaspekten und Risikogesichtspunkten betrachtet. Daher
sind Unternehmer haufig tiberrascht, wenn sich vermeintliche
kleine ,,Schonheitsfehler” auf Kauferseite als Risikofaktoren in
Form von Preisabschlagen niederschlagen.

Literatur-Tipp mm=3 Moeller/Friedrich, Unternehmernach-
folge als Punktlandung — Die sensible und wichtige Rolle
des Beraters, NWB-BB 3/2018 S. 83 > DAAAG-72646 |.

Aufgrund unterschiedlicher Ausgangspunkte sowie Zielset-
zungen bei Ubergeber und Ubernehmer ist es nachvollziehbar,
dass es den objektiven und allgemeingiiltigen Unternehmens-
wert nicht gibt. Eine Unternehmensbewertung liefert aber —
so sie fachmannisch durchgefiihrt wird — ein plausibel nach-
vollziehbares Wertegeriist fiir die marktkonforme Formulie-
rung von Kaufpreisvorstellungen. Bei der familieninternen
Ubergabe kann sie die Basis fir eine gerechtere Vermogens-
aufteilung und eventuelle Ausgleichzahlungen sein.

Ein weiterer Vorteil einer fachmannischen Bewertung wird
haufig Gibersehen: Sie liefert namlich wertvolle Ansatzpunkte
fiir OptimierungsmafRnahmen im Unternehmen, die eventuell
zunachst zu erledigen sind, um den Wert des Unternehmens
noch zu erhéhen.

Literatur-Tipp @3 Niggemann/Simmert, Unterneh-
mensnachfolge: Wie Ihre Mandanten die ,,Braut schmu-
cken“ — Sorgfaltige Vorbereitung entscheidend fiir Ver-
kaufserfolg, N\WB-BB 11/2016 S. 343 [>KAAAF-84273 1.

Ebenso wie es nicht den einen Unternehmenswert gibt, gibt es
auch nicht die eine Ermittlungsmethode.

Da auf eine ausfiihrliche Darstellung der unterschiedlichen
Verfahren an dieser Stelle verzichtet werden muss, erfolgt
lediglich eine Nennung der verschiedenen Verfahren. Diese
konnen in drei Kategorien eingeordnet werden:

Ubersicht 2: Bewertungsverfahren

Sachwertorientiert | Ertragsorientiert Vergleichsorientiert

Substanzwert Ertragswert

Liquidationswert AWH

Multiplikatorverfahren

Vereinfachtes Er-
tragswertverfahren

Discounted-Cash-
flow-Verfahren
(DCF)

Literatur-Tipp mmx Fischl/HaRauer, Unternehmensbe-
wertung: Die Verfahren und ihre Einsatzmoglichkeiten
— Uberblick sowie weiterfithrende Arbeitshilfen und
Literatur, NWB-BB 1/2013 S. 22 [>FAAAE-253101.

VIl. Testamentarische und gesellschaftsrecht-
liche Aspekte

Hat sich der Unternehmer dahingehend festgelegt, ob er einer
familieninternen Nachfolge oder einer externen den Vorzug
geben soll, gilt es nun, das ,,Gewollte“ entsprechend vorzube-
reiten.

Unabhangig davon, ob ein Nachkomme das Unternehmen
libernehmen soll oder nicht, sollte diese Entscheidung und die
Griinde dafiir der Familie nachvollziehbar erldutert werden.

In einer weiteren Phase sollten dann ebenso offen die Plane fiir
die Vermogensaufteilung dargelegt werden. Ist ein Verkauf
geplant, flie3t der Verkaufserlos in die Erbmasse ein. Etwas
schwieriger gestaltet sich die Verteilung bei der familien-
internen Losung.

Um Auseinandersetzungen zwischen den Nachkommen, die
das Unternehmen iibernehmen, und denen, die abgefunden
werden sollen, zu vermeiden, sollte eine im Vorfeld durchge-
flihrte Unternehmensbewertung herangezogen werden. Sie
kann dafiir Sorge tragen, liberzogenen Anspriichen entge-
genzuwirken und in Kombination mit der Unternehmens-
analyse, die auch die unternehmerischen Risikopotenziale
aufzeigt, verdeutlichen, dass beim Ubernehmer ein erhdhtes
finanzielles Risiko entsteht. Damit kann der Wert des Unter-
nehmens nicht,,1:1“ dem Wert der Abfindung fiir die tibrigen
Nachkommen entsprechen.

Im ndchsten Schritt miissen diese wertmafigen Vorstellungen
auch testamentarisch verankert werden. Dass hierbei alle
Erbberechtigte zu beriicksichtigen sind, scheint selbstver-
standlich. Aber gerade im Zeitalter von sog. Patchwork-
Familien kommt es in der Praxis leider nicht selten vor, dass
Kinder aus vorhergehenden Ehen, Briider, Schwestern, Nich-
ten oder Neffen des Inhabers etc. libersehen werden, die dann
»auf einmal“ihre Pflichtteilsanspriiche geltend machen. Oder
es wird vergessen, bei den abgefundenen Nachkommen auch
eine Verzichtserklarung auf ihren Pflichtanteil einzuholen. Da
diese Pflichtanteile immer Geldanspriiche sind, konnen hier
nicht unerhebliche Liquiditatsrisiken auf den Firmennachfol-
ger zukommen.

Praxishinweis B3 Um diesem vorzubeugen, ist die
frithzeitige Hinzuziehung eines Notars sehr zu empfeh-
len.

Die testamentarischen Regelungen bilden aber nur die eine
Seite der Medaille ab. Ohne gleichzeitige Einbindung des
testamentarisch Gewollten in gesellschaftsrechtliche Ver-
tragswerke kann es zu Situationen kommen, die die Unter-
nehmensexistenz durchaus gefahrden kénnen.
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Fehlen hier klare Formulierungen, wer als Nachfolger bzw.
Gesellschafter und/oder Geschaftsfiihrer in Frage kommt und
wer nicht, kann es zu Fallen von Erbengemeinschaften oder
nicht gewollten Gesellschafter- bzw. Geschaftsfiihrerbenen-
nungen kommen, die ein Unternehmen an den Rand der
Entscheidungsunfahigkeit fiihren kann.

Literatur-Tipp m@3 Niggemann/Simmert, ,Gesellschaf-
tergezank“ gefahrdet Unternehmen und Unternehmens-
nachfolgen — Losungsansatze fiir Familienunternehmen,
NWB-BB 5/2013 S. 153 [®>KAAAE-342791.

In diesem Zusammenhang sei nochmals auf die Dringlichkeit
einer Notfallplanung im Zusammenhang mit der strategi-
schen Nachfolgeplanung hingewiesen. Wird eine sinnvolle
Nachfolgekonzeption mit ausreichendem Vorlauf entwickelt,
aber die Notfallregelungen nicht umgesetzt, kann das im
besagten Notfall dazu fiihren, dass der ganze Nachfolgeplan
ad absurdum gefiihrt wird — mit entsprechend existenzge-
fahrdenden Folgen fiir das Unternehmen.

Dartiber hinaus sollte auch bedacht werden, dass auf Schen-
kungen an Kinder hohe Freibetrage gewahrt werden, die alle
zehn Jahre neu in Anspruch genommen werden kénnen. Auch
dieser Aspekt spricht fiir eine langfristig angelegte Nachfol-
geplanung.

Literatur-Tipps mm

» Steinhaus/Simmert, Unternehmertestament erstel-
len und in die Nachfolgeplanung einbinden — Praxis-
hinweise fiir eine sinnvolle Vorgehensweise, NWB-BB
12/2011 S. 361 [*HAAAD-95896 1.

» Steinhaus/Girnt, Nachlassmanagement: Geschafts-
Ubergabe mit Plan — Vorsorgevollmacht, Nachfolge
und Testamentsvollstreckung, NWB-BB 8/2015 S. 232
[>KAAAE-961931.

VIil. Steuerliche Uberlegungen und Haftungs-
fragen

Eine friihzeitige Auseinandersetzung mit der Unternehmens-

Ubergabe ermoglicht eine umfassende Priifung der steuer-

lichen Auswirkungen, aber auch der damit verbundenen

moglichen Haftungsrisiken. Sie kann spateren Diskussionen

in den Verhandlungen vorbeugen.

Die Besteuerung richtet sich danach, ob

> an einen Externen verkauft wird oder

> an einen familieninternen Nachfolger Ubergeben wird,
entweder unentgeltlich oder gegen Geld.

1. Verkauf an einen externen Nachfolger

Bei externer Ubergabe hat die Form des Verkaufs unterschied-

liche steuerliche Auswirkungen auf Kaufer und Verkaufer.

Man unterscheidet zwischen einem Asset und einem Share

Deal.

> Asset Deal: Das Unternehmen ubertragt einzelne oder alle
Vermogensgegenstande. Der Verkaufserlos flieBt in das
Unternehmen.
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> Share Deal: Bei dieser — auch Anteilsverkauf genannten —
Ubertragungsform werden die Gesellschaftsanteile ver-
aulert. Der Erlos flieBt dem Gesellschafter zu.

Ein Asset Deal kann auf Verkauferseite zur Auflosung erhebli-
cher stiller Reserven fiihren, die zu versteuern sind. Auf
Kauferseite hingegen konnen die Anschaffungskosten ent-
sprechend ihrer restlichen Nutzungsdauer abgeschrieben
werden.

Bei einem Share Deal iibernimmt der Erwerber die kompletten
Aktiva und Passiva einer Kapitalgesellschaft (z. B. GmbH). Auf
die Bilanz hat dieser Kauf keinen Einfluss, sondern das Unter-
nehmen wird vollstandig inklusive aller Vertrage, Forderun-
gen, Verbindlichkeiten sowie sonstiger Rechte und Pflichten
tibernommen.

Der Verkaufer dieser Kapitalgesellschaft wird in diesem Fall
steuerlich begiinstigt, da 40 % des Veraullerungsgewinns
steuerfrei sind (Teileinkiinfteverfahren). VerduRerungsge-
winn ist nach dem Recht der Einkommensteuer der Betrag,
um den der VerauBerungspreis nach Abzug der VerduRe-
rungskosten den Wert des Betriebsvermdgens libersteigt. Der
Kaufpreis, sein Anschaffungswert, kann aber nicht wie in der
Variante des Asset Deals abgeschrieben werden. Bei Fremd-
finanzierung kénnen die Finanzierungskosten in Héhe von
60 % angesetzt werden.

Daruber hinaus verringert ein Asset Deal auch Haftungs-
risiken, da nur bestimmte Wirtschaftsgiiter und Vertrage
tibernommen werden, jedoch keine Altlasten.

Hinweis mm3 Demzufolge ist nachzuvollziehen, dass auf
Kauferseite eher Asset Deals, auf Verkauferseite aber
eher Share-Deals bevorzugt werden.

Allerdings sollte die Entscheidung, ob Asset oder Share Deal,
nicht allein unter steuerlichen Erwagungen getroffen werden,
da bei einem Asset Deal — anders als beim Share Deal — beim
Kauf von Vertragsverhaltnissen der jeweilige Vertragspartner
zustimmen muss. Dabei gilt auch der Arbeitnehmer als Ver-
tragspartner. Deshalb miissen die jeweiligen Vertragspartner
frith genug informiert werden und ihre Zustimmung geben,
was einen nicht zu unterschatzenden Aufwand bedeuten
kann.

Auch die Rechtsform des Unternehmens hat Auswirkungen
auf die steuerliche Behandlung der Transaktion.

Ubersicht 3: Rechtsformen und ihre steuerliche Behandlung von
Transaktionen

Rechtsform Steuerliche Behandlung
Personengesellschaften Asset Deal
Kapitalgesellschaften Share Deal

Verkdufe von Personengesellschaften werden steuerlich im-

mer als Asset Deal behandelt. Dabei sind zwei Regelungen zu

beachten:

» Hat der Unternehmer das 55. Lebensjahr vollendet, wird
der VerauRerungsgewinn bei Verkauf seiner Personenge-
sellschaft bis zur Grenze von 5 Mio. € mit einem ermaRigten
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Steuersatz von 56 % des durchschnittlichen Steuersatzes
belegt.

> Zusatzlich kann ggf. noch ein Freibetrag in Anspruch
genommen werden.

Beide Regelungen konnen allerdings nur einmal im Leben
beansprucht werden, was insbesondere bei Teilbetriebsver-
duBerungen zu beachten ist.

Alternativ kann nach § 34 Abs. 1 Satz 2 EStG die sog. Fiinftel-
regelung in Anspruch genommen werden. Dabei wird der
VerduRRerungsgewinn fiktiv auf fiinf Jahre verteilt. Das heif3t,
es wird auf ein Fiinftel des Gewinns der Steuerbetrag ermit-
telt, und anschlieRend wird der so ermittelte Steuerbetrag mit
finf multipliziert.

Praxishinweis m3 Es kann durchaus sinnvoll sein, zu
priifen, ob z. B. eine GmbH in eine GmbH & Co. KG
umgewandelt werden soll, um sie spater in Form eines
Asset Deals verauBern zu konnen. Dies setzt allerdings
die schon oft zitierte ,vorausschauende® Nachfolgepla-
nung voraus, da bei einer solchen Umwandlung eine
Sperrfrist von fiinf Jahren zu beachten ist. Ansonsten
unterliegen eventuelle Umwandlungsgewinne riickwir-
kend der Gewerbesteuer.

2. Familieninterne Nachfolge

2.1 Die unentgeltliche Ubertragung

Diese Form der Weitergabe von Unternehmen oder Unter-
nehmensteilen (vorweggenommene Erbfolge) folgt der um-
gangssprachlichen Form ,mit warmer Hand anstatt mit kalter
Hand tibergeben”.

Einige — allerdings im Einzelfall genau zu priifende — Vorteile

lassen diese Variante durchaus empfehlenswert erscheinen.

Im Einzelnen kdnnen das z. B. folgende Vorteile sein:

> Moglichkeit, Steuern durch mehrfache Ausschopfung der
Erbschaftsteuerfreibetrage zu sparen.

> Herbeifilihrung einer besseren Verteilung von Einkiinften
im Rahmen der Einkommensteuer.

> Vermeidung von Verteilungsstreitereien zwischen den
kiinftigen Erben, da das wesentliche Vermégen zu Leb-
zeiten aufgeteilt wurde.

> Reduzierung von Pflichtteilsanspriichen und Pflichtteilser-
ganzungsanspriichen.

Fir den ,Beschenkten® fallt dann zwar grundsatzlich Schen-

kungsteuer an, allerdings kann diese

» durch Inanspruchnahme der sog. Regelverschonung (§ 13a
Abs. 1 ErbStG) oder

» gar der sog. Optionsverschonung (§ 13a Abs. 8 ErbStG) und

» dererbschaftsteuerlichen Freibetrage (beiKindern =400 T€)

bis auf Null reduziert werden. Hier ist allerdings zu beachten,
dass diese Verschonungsregelungen an bestimmte Vorgaben
gebunden sind, wie z. B. der mindestens fiinfjahrigen Fort-
flihrung des Betriebes oder der Einhaltung einer gewissen
Lohnsumme, die in mindestens flinf Jahren nicht unterschrit-
ten werden darf.

Auch hier sei erneut auf die Notwendigkeit einer gewissen-
haften Nachfolgeplanung hingewiesen. Werden z. B. gewisse
OptimierungsmaRnahmen im Unternehmen nicht vorgenom-
men, kann dies dazu fiihren, dass sich die betriebswirtschaft-
liche Situation des Unternehmens nach Ubernahme durch
erhohten Investitionsbedarf oder veraltete Angebotspaletten
innerhalb dieser Frist stark verschlechtert. Mitarbeiter missen
ggf. entlassen, oder im schlimmsten Fall muss das Unter-
nehmen verkauft oder liquidiert werden. In diesen Fallen wird
nachbesteuert, was zu einer zusatzlichen finanziellen Belas-
tung fiihrt.

2.2 Die entgeltliche Ubergabe

Auch die Ubertragung gegen Geld innerhalb der Familie ist
eine sinnvolle Gestaltungsform, damit z. B. der Altinhaber
seine Altersvorsorge direkt absichern kann, ohne —wie z. B. bei
einer Rentenzahlung — vom kiinftigen Erfolg des Unterneh-
mens abhdngig zu sein. Die Hohe der anfallenden Steuer
hangt dann ab vom individuellen Einzelfall und der Moglich-
keit, verschiedene Vergiinstigungen in Anspruch zu nehmen.

Diese kurzen, sehr skizzenhaft und vereinfacht dargestellten
Beispiele verdeutlichen einmal mehr, wie wichtig eine friih-
zeitige Planung der Unternehmensnachfolge ist, um sich im
Vorfeld ihres Vorhabens entsprechende steuerliche und recht-
liche Beratung einzuholen. Nur auf diese Weise ist es moglich,
frihzeitig eventuell notwendige GestaltungsmalRnahmen
einzuleiten bzw. vorzubereiten.

Gerade bei der familieninternen Ubergabe ist eine langfristig
vorbereitete Planung auch bei der Priifung der steuerlichen
Méglichkeiten angeraten. Da Freibetrage fiir Schenkungen an
Kinder alle zehn Jahre neu in Anspruch genommen werden
konnen, kann hier z. B. Teilvermogen schon vor dem eigent-
lichen Ubergang tibertragen werden.

Praxishinweis B3 Hier sollten Sie als Berater aufgrund
der Komplexitat dieser Fragestellungen einen konkreten
»Abarbeitungsplan® erstellen. Aus diesem sollte hervor-
gehen,

» welche Fachberater (z. B. Notar, Steuerberater, Rechts-
anwalte) fir welche Spezialthemen hinzuzuziehen
sind,

> welche Unterlagen von wem, bis wann bereitzustellen
sind und

> bis wann die einzelnen ,Bereiche” abgeschlossen sein
sollen.

Auch wenn Sie sich hier fachlich nur gering einbringen

konnen, sind Sie in der Lage, als ,Prozessmanager”

dahingehend zu unterstiitzen, dass Termine nicht ver-
gessen werden oder im Tagesgeschaft untergehen.

IX. Die Planung der Ubergabe

Auch wenn die tatsichliche Ubergabe des Unternehmens
noch nicht ansteht, gehort zu den wichtigsten Teilschritten
in Rahmen der Nachfolgeplanung sicherlich die Unterstiit-
zung bei der Bereitstellung der notwendigen Dokumente und
Unterlagen, die spater im Rahmen der sog. Due Dilligence
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(Sorgfaltigkeitspriifung) durch den Kaufer bzw. seiner Rechts-
berater erfragt werden.

Download-Tipp mm= Due Diligence: Fragen und Priif-
punkte (Checkliste) Z>EAAAD-89566 ]

Gute Berater stellen diese Dokumente bereits im Rahmen der
Unternehmenswertanalyse zusammen, um so bereits evtl.
Risiken erfassen zu konnen.

Andererseits gehort diese Dokumentenzusammenstellung
ohnehin zu einer verantwortlichen Notfallplanung. Wie be-
reits zu Beginn dieses Beitrags angesprochen, hat sich das bei
der Mehrzahl der Unternehmer noch nicht durchgesetzt.
Damit wird auch fiir diesen Bereich deutlich, wie essenziell
eine strategische Nachfolgeplanung ist.

Unabhdngig davon, ob eine familieninterne oder externe
Ubergabe geplant ist, sollte noch ein groRes Augenmerk auf
die Planung des angestrebten Ubergabeprozesses gelegt
werden:

> Soll das Unternehmen in Teilschritten Gbergeben werden,
in denen der familieninterne Nachfolge erst sukzessive
Gesamtverantwortung erhalt?

> Soll der externe Erwerber zunachst eine Beteiligung er-
halten und erst zu einem spateren Zeitpunkt 100 % der
Anteile libernehmen? Oder ist geplant, direkt das kom-
plette Unternehmen zu tbergeben?

In beiden Fallen wird der Altinhaber fiir eine gewisse Zeit
gemeinsam mit dem Nachfolger die Ubergabe begleiten.

Vor diesem Hintergrund ist es unerldsslich, hierfiir klare
Regelungen bzgl. der Entscheidungs- und Abstimmungspro-
zesse festzulegen, gerade wenn diese Zusammenarbeit langer
angelegt ist.

Nichts ist schlimmer fiir den Nachfolger, wenn der Vorganger
nicht loslasst und in alter Gewohnheit wichtige Entscheidun-
gen ohne Abstimmung trifft bzw. sich eventuell notwendigen
Veranderungen gegeniiber sperrt. Insbesondere bei der fami-
lieninternen Nachfolge kann dies zu einer Zermirbung des
neuen, kiinftigen Inhabers fiihren, der immer wieder auf
seinen ,Juniorstatus“ hingewiesen wird.

Deshalb ist es wichtig im Voraus festzulegen, welche Ent-
scheidungen wie getroffen werden sollen und wer nach innen
und auf3en , den Hut aufhaben soll.

Eventuell sollte gepriift werden, ob fiir diese Ubergangszeit
ein Beirat gebildet werden soll, der dabei hilft, Unstimmigkei-
ten zu vermeiden bzw. zu glatten.
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Praxishinweis W= Achten Sie darauf, dass diese Regeln
schriftlich —fast in Vertragsform —formuliert werden. Im
eventuellen Konfliktfall wird sich nur bedingt an miind-
liche Absprachen erinnert.

FAZIT

Eine unterlassene oder verschleppte Nachfolgeplanung kann
Risiken mit durchaus existenzgefahrdendem AusmafR fiir
einen Unternehmer, sein Unternehmen und natiirlich auch
seine Familie zu Folge haben. Die Unternehmensnachfolge ist
ein komplexer Prozess, der mit entsprechendem Vorlauf und
derselben Sorgfiltigkeit geplant werden sollte wie eine
Unternehmensstrategie.

Der Berater unterstiitzt hierbei, den Prozess aufzugliedern
und zu steuern. Er agiert — mit Ausnahme seiner Spezialge-
biete —als ,,Prozessmanager” und hilft bei der Suche und ggf.
Auswahl der notwendigen Fachberater fiir Einzelfragen.

Mit der Nachfolgekonzeption besitzt der Unternehmer eine
schriftlich fixierte ,Leitlinie“, mit Handlungsempfehlungen,
Zeitplanen und Zuordnung von Verantwortlichkeiten, die ihm
— gerade unter Beriicksichtigung seiner starken operativen
Einbindung — hilft, nicht den Uberblick iiber sein Vorhaben zu
verlieren.

Analog zu Unternehmensstrategien, Testamenten oder Ge-
sellschaftsvertragen sollte auch die Nachfolgekonzeption in
gewissen Abstanden darauf hin liberpriift werden, ob sich an
den familidren, unternehmerischen oder wirtschaftlichen
Sachverhalten etwas gedndert hat, und diese in Teilbereichen
angepasst werden sollte.
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