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NACHFOLGEPROZESS

Nachfolge als Weg in die Selbststandigkeit, Teil 2:
So konnen Nachfolgegrinder vorgehen

von Markus Schaible, www.schaible-consult.de, Frankfurt und Karlsruhe

| Wer das Unternehmer-Gen in sich tragt und die Chancen der Unterneh-
mensnachfolge hdher als die der eigenen Griindung einschatzt, fragt sich
oft: Wie gehe ich diese an? PU gibt die Antwort und erlautert ausgewahlte
Schritte des ..Nachfolgefahrplans”. |

1. Der Nachfolgefahrplan

Es gibt nicht . den einen” Weg der Nachfolgeregelung, vielmehr bestehen
vielfaltige Konstellationen. Das EMF-Institut (Institut fiir Entrepreneurship,
Mittelstand und Familienunternehmen) der Hochschule fiir Wirtschaft und
Recht (HWR, Berlin] hat zur Visualisierung den modellhaften Nachfolge-
fahrplan entwickelt.
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In der Phase der Umsetzung und Ubertragung
werden die vorab geplanten Schritte realisiert
und die Nachfolge abgesichert.

In der Phase der Information und Bestandsauf-
nahme geht es um die Abschatzung von Chancen
und Risiken einer Unternehmensnachfolge.

In der Phase der Analyse und Strategie wird die ~ In der Phase des Konzepts und Geschaftsplans
aktuelle Situation des Unternehmens und aller ~ werden Mafnahmen zur Erfolgssicherung der
Beteiligten untersucht. Unternehmensnachfolge entwickelt.

B: Beratung empfehlenswert; N: Notfallplanung sollte vorliegen

Der Nachfolgefahrplan stellt die verschiedenen Wege bzw. ,Linien” und Pha-
sen grafisch dar. Da dieser Beitrag auf die Perspektive des Nachfolgegrin-
ders ausgerichtet ist, befinden wir uns auf der Linie 4. Die fiinf Phasen der
erfolgreichen Nachfolgeregelung sind:

1. Phase: Information & Bestandsaufnahme

2. Phase: Analyse & Strategie

3. Phase: Konzept & Geschaftsplan

4. Phase: Umsetzung & Ubertragung

5. Phase: Aufbruch & Leben nach der Ubertragung
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Nach der Ubernahme geht es fiir alle Beteiligten
darum, die neue Lebensphase erfolgreich zu
gestalten.
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2. Information & Bestandsaufnahme

Die drei Fahrplan-Stationen ,,Unternehmen finden”, . Zielsetzung” und ..Qua-
lifikation™ konnen in unterschiedlicher Reihenfolge absolviert werden. Es er-
scheint allerdings empfehlenswert, mit der Selbsteinschatzung - also ,.Qua-
lifikation™ und , Zielsetzung” - zu beginnen.

2.1 Standortbestimmung des Nachfolgegriinders

In der ersten Phase empfiehlt es sich, sich der eigenen Starken, Schwachen
und Praferenzen bewusst zu werden. Wer z. B. einen Handwerksbetrieb ber-
nehmen mochte, mussi. d. R. eine Qualifikation zum Meister nachweisen kon-
nen. Der versierte Betriebswirt mit revolutionadren Ideen fir das Handwerk
wird diese vermutlich nicht ohne Partner mit geforderter Qualifikation ange-
hen kdnnen. Die Selbstreflexion bzw. Standortbestimmung kann dabei paral-
lel zur Informationsphase tiber die Nachfolgegriindung und die angebotenen
Unternehmen erfolgen.

MERKE | Bislangist die vorhandene Literatur (egal ob kostenfreie Informations-
broschiiren von Bund, Léandern, Kammern etc. oder Fachbiicher und -magazine)
iberwiegend auf Griinder oder Ubergeber ausgerichtet. Allerdings gilt ein GrofB-
teil dessen, was in Bezug auf Griindung gesagt wird (u.a. Fordermdglichkeiten],
synonym fir den Nachfolger. Ist man sich dessen bewusst, kann auch dieses
(kostenfreie] Material fir die Orientierung herangezogen werden.

2.2 Unternehmensborsen

Naturlich kauft man Unternehmen nicht so einfach wie das Brot beim Backer.
Deshalb ist neben der eigenen Standortbestimmung und dem maglichst aus-
formulierten Wunsch hinsichtlich Ausrichtung und Positionierung von mog-
lichen Zielunternehmen eine erste Sondierung von Verkaufsangeboten span-
nend. Hierzu bieten sich einschldagige Unternehmensborsen wie die sehr
breite und durch die Industrie- und Handelskammern gespeiste, kostenfreie
Erwartungshaltung allerdings nicht allzu hoch sein, da sich sowohl ,Kartei-
leichen™ als auch unausgegorene Testangebote (,vorfiihlen”) im tGppigen An-
gebot befinden.

Aus Beratersicht sind die kostenpflichtigen Borsen deutlich interessanter,
denn ist jemand bereit, Geld fiir die Anzeige in die Hand zu nehmen, ist auch die
Absicht zur Transaktion als nachhaltiger einzustufen. An erster Stelle kann
nannt werden, wo die meisten Anzeigen von bereits mandatierten Beratern
eingestellt werden. Vereinzelt finden sich auch Angebote von Unternehmern
direkt. Eine Suche nach unterstiitzenden Beratern ist auf der Plattform eben-
falls moglich.

Neben der DUB gibt es verschiedene diskretionare Matching-Plattformen.
Exemplarisch sei hier ,DealCircle” genannt, eine Plattform, die im FINANCE-
Magazin schon einmal als ,,Parship fiir Unternehmen” bezeichnet wurde. Ne-
ben M&A-Beratern mit ihren Verkaufsangeboten sind hier etliche Investoren
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und potenzielle Co-Investoren gelistet. Daneben gibt es weitere Plattformen,
die teilweise von einzelnen oder mehreren M&A-Beratern befillt werden.
Leider gilt auch hier: Vorsicht vor Lockangeboten oder Ladenhdtern.

3. Anndherung an das potenziell interessante Unternehmen

Hier sind die Phasen 2 (,Analyse & Strategie”) und 3 (.Konzept & Geschafts-
plan”) verknipft zu betrachten.

3.1 Informationspolitik durch die Ubergeberseite

Unabhangig davon, ob der Erstkontakt direkt zwischen Nachfolgegriinder
und Ubergeber oder {ber einen Berater zustande kommt, steht am Anfang
i. d. R. der Austausch einer Vertraulichkeitsvereinbarung (Non-Disclosure
Agreement, NDA). Verkauferberater nutzen fiir eine Erstansprache poten-
zieller Erwerber auch gerne einen sogenannten (anonymisierten) Teaser, um
das grundsatzliche Interesse vor der konkreten Vertraulichkeitsvereinbarung
zu eruieren. Spatestens nach der Unterzeichnung des NDA sollten ,Ross und
Reiter” benannt werden. Passiert dies nicht und werden stattdessen umfang-
reiche Informationen vom Interessenten gefordert, ist Vorsicht geboten und
es sollte gepriift werden, ob es nachvollziehbare Griinde fiir diese ,,Geheim-
niskramerei” trotz NDA gibt. Ist dies nicht der Fall, ist es angezeigt, sich zu-
rickzuziehen und auf andere potenzielle Partner zu fokussieren.

MERKE | Provisionsabreden (zugunsten des Verkauferberaters] in einem NDA
sind absolut uniiblich. Anders als beim Immobilienerwerb gibt es keine Makler-
provision, sondern jede Seite bezahlt ihren Berater selbst. Damit ist sicher-
gestellt, dass der Berater ausschliefilich im Interesse seines Mandanten handelt.

Bei seriosen Partnern bekommt man nach der Unterzeichnung des NDA ein
Information Memorandum respektive einen Verkaufsprospekt, der das zum
Verkaufstehende Unternehmenangemessendarstellt. Nachvollziehbarerweise
ist die Darstellung tberwiegend positiv, wobei Risiken nicht verschwiegen wer-
den durfen. Als potenzieller Nachfolger ist das Vorgelegte zunachst kritisch zu
hinterfragen. Insbesondere die Strategie und den Geschaftsplan sollte der Er-
werber mit seinen Vorstellungen und potenziellen Gestaltungsmaglichkeiten
abgleichen. In dieser Phase empfiehlt es sich, Fragen und Antworten schrift-
lich auszutauschen. Die hier getroffenen Aus- und Zusagen sollten sich spater
als .Garantien und Zusagen” in der Erwerbsdokumentation wiederfinden.

Beachten Sie | Fiir den Nachfolgegriinder ist es von Vorteil, in einem bilate-
ralen Prozess mit dem Verkaufer zu sein. Am M&A-Markt beobachtete Auk-
tionsprozesse sind fir die Nachfolgegriindung aufgrund der Transaktions-
grofle eher uniiblich.

3.2 Unternehmen priifen (englisch Due Diligence, ,,.DD")

Wurde ein potenziell zu den eigenen Vorstellungen und der Zielsetzung pas-
sendes Unternehmen identifiziert, geht es an die Beurteilung des Ist-Zu-
stands sowie die Mdglichkeiten, diesen ggf. an die eigenen strategischen Vor-
stellungen anzupassen.
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PRAXISTIPP | Es empfiehlt sich, die erhaltenen Informationen und Dokumente
zunachst auf Vollstandigkeit zu Uberprifen. Hierbei konnen Checklisten zu ver-
schiedenen Unternehmensbereichen hilfreich sein. Fehlende Unterlagen oder
Informationen sollten konsequent angefordert werden. Bereits hier lassen sich
Schwachstellen oderaufden Nachfolgegriinderzukommende Herausforderungen
identifizieren.

Nur wenn der identifizierte Ist-Zustand eine ausreichend passende Grundlage
darstellt, um die unternehmerische Vision des Griinders zu verwirklichen,
wird dieser den Erwerb in Erwagung ziehen. Daher gehen die DD und die
Formulierung der kiinftigen Unternehmensstrategie Hand in Hand. Schon
bei der DD lassen sich fiir den Erwerber Ma3nahmen formulieren, die nach
der Ubernahme abzuarbeiten sind, um die Zielsetzung zu realisieren. Dabei
wird der Verkaufer klare Vorstellungen zum Zeitplan des Ubergabeprozesses
kommuniziert haben. Ob diese fir den Nachfolgegriinder passen, ist im Ein-
zelfall zu entscheiden. Vor Gberstirztem Handeln ist jedoch zu warnen. Wird
von der Verkauferseite Zeitdruck aufgebaut, kann dies einem effizienten Pro-
zess dienlich sein. Ist der Druck jedoch ohne nachvollziehbaren Grund zu
hoch, ist Vorsicht geboten.

3.3 Vorbereitung des Verpflichtungsgeschafts (= Kaufvertrag)

Die bisherigen Prozessschritte haben bereits zu vielen Erkenntnissen gefiihrt,
die im Idealfall auch schriftlich dokumentiert wurden. Daraus lasst sich ein
Memorandum of Understanding (MoU], Letter of Intent (Lol) oder Term Sheet
entwickeln, das beiden Seiten nochmals die wesentlichen Eckpunkte der
Transaktion vor Augen fiihrt, bevor die Juristen daraus einen Kaufvertrag
entwickeln. Dabei sind rechtlich u. a. folgende Fragen zu beantworten:

B Share oder Asset Deal: Werden Geschéftsanteile (shares) oder die einzel-
nen Vermogenswerte (assets) erworben?

B Welche steuerlichen Auswirkungen haben die Erwerbsvarianten fir den
Verkaufer bzw. den Kaufer? Der Vorteil des einen ist oft der Nachteil des
anderen. Hier bedarf es eines Interessenausgleichs.

B Wie wird mit einem maglicherweise schwankenden Umlaufvermdgen
(englisch working capital) in Bezug auf die Bewertung und den Zeitpunkt
des Unternehmensiibergangs (Erfiillungsgeschaft) umgegangen?

3.4 Erwerbsfinanzierung

Wichtig ist in diesem Zusammenhang ein weiteres Stichwort des Fahrplans:
die Finanzierung. Auch hier muss darauf geachtet werden, dass die fir die
Erwerbsfinanzierung zu stellenden Sicherheiten aus dem erworbenen Un-
ternehmen Zug um Zug gegen Kaufpreiszahlung verpfandet/sicherungs-
Ubereignet werden. Eine Sicherstellung vor Auszahlung ist i. d. R. nicht mdg-
lich. In Abh&ngigkeit von dem zum Einsatz kommenden Eigenkapital (sofern
vorhanden) und ausschiittungsfahigen Zahlungsstromen sind hier verschie-
dene Finanzierungsbausteine wie Eigenkapital, Fremdkapital und Mezzanine
denkbar. Auf jeden Fall sollte die Finanzierung bereits bei der Formulierung
des Erwerbskonzepts mitgedacht werden.
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4. Umsetzung & Ubertragung

Bezliglich der Umsetzung des Erwerbs sind neben den rechtlichen und finan-
ziellen Aspekten weitere Punkte zu beachten:

B Werden Mitarbeiter im Rahmen des Betriebsiibergangs (§ 613a BGB) tiber- Umgang mit den
nommen? Dann ist zu klaren, ob diese auch im Unternehmen verbleiben i Mitarbeitern beim
wollen. Dazu missen diese zunachst informiert werden. Der VeraufBlerer hat i Betriebsiibergang

sicherlich kein Interesse daran, Personen zu beschaftigen, wenn das Unter-
nehmen verkauft ist. Umgekehrt wird der Erwerber Wissenstrager und an-
dere Schlisselkrafte im Unternehmen halten wollen. Ggf. resultieren da-
raus weitere vertragliche Regelungen zwischen Ubergeber und Nachfolger.

W Wird der VerauBerer fiir die Einarbeitung und Ubergabe des Unternehmens Einarbeitung und
sowie seiner wichtigen Kontakte weiter zur Verfligung stehen? Eine sechs- i (Ubergangsphase
monatige Ubergangsphase ist erfahrungsgeman ein von beiden Seiten ak- :
zeptiertes Vorgehen. Die Modalititen (Beratervertrag fiir den Ubergeber?)
sind zu klaren.

W Das Erfiillungsgeschaft aus dem Kaufvertrag (Ubertragung von Anteilen Erfillungsgeschaft
oder Vermogenswerten gegen Geld) kann unterschiedlich aufwendig sein. i und Vorsorge
Hierbei helfen die Juristen und Banker (im Rahmen der Sicherheitenstel- :
lung fir die Finanzierung). Diese Parteien oder der begleitende Unterneh-
mensberater sprechen maglicherweise bereits hier die Vorsorge des Griin-
ders gegen den eigenen unternehmerischen Ausfall bzw. die Absicherung
von Familie und Unternehmen an. Leider wird dieses Risiko gerne auf die
leichte Schulter genommen: Jedes siebte Unternehmen wird aus einem
Grund wie Krankheit, Unfall, Pflegebeddrftigkeit oder Tod libertragen.

5. Anreize und Fordermaglichkeiten

In Abhangigkeit von der eigenen Qualifikation und dem individuellen Erfah- LR M

rungsschatz ist es sinnvoll, sich Unterstiitzung zu suchen. Das konnen kosten- foerderdatenbank.de
freie Angebote einer IHK oder Handwerkskammer sein. Oder man nimmt eine Angebot des Bundes
geforderte Beratung in Anspruch und holt sich einen erfahrenen Berater an
die Seite. Je nach Bundesland gibt es neben der bundeseinheitlichen Unter-
stitzung landesspezifische Angebote. Diese lassen sich online Uber die For-

FAZIT | In Deutschland besteht anhaltender Bedarf nach Unternehmern, die
bestehende Unternehmen fortfiihren und weiterentwickeln. Nicht jeder Grinder
muss etwas Neues und Einzigartiges schaffen. Oftmals findet sich bereits im Un-
ternehmensbestand eine attraktive Plattform zur Verwirklichung des Wunschs
nach Selbststandigkeit.

N WEITERFUHRENDE HINWEISE

e Besser friher als spater tber die Unternehmensnachfolge nachdenken”, Abruf-Nr.
48015649

] VL I\
iww.de/pu

Abruf-Nr. 48015649
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