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30 | 3-2006 bérsenblatt

. 8e

Nachfolge Ihr Lebenswerk in jiingere
fallt vielen Unternehmern schwer. Umso wichtiger ist
es, sich rechtzeitig mit der Nachfolgefrage zu befassen.

ie sind weit {iber 70 — und
S stehen noch téglich in der

Buchhandlung, um Kun-
den zu beraten oder sitzen am
Schreibtisch, um das neue Ver-
lagsprogramm vorzubereiten. Sie
haben keinen Nachfolger in der
Familie und auch sonst nieman-
den, in dessen Hinde sie ihr Le-
benswerk legen wollen. Oder
aber sie haben einen Nachfolger
und wollen nicht loslassen. Sol-
che Fille kommen Ihnen bekannt
vor? Kein Wunder. In der Buch-
branche sind sie wahrlich keine
Seltenheit. Allerdings auch in an-
deren Wirtschaftszweigen nicht.

Jahrlich muss die Nachfolge
bundesweit in mehr als 70000
Unternehmen geregelt werden —
Tendenz steigend. Das zeigt eine
Erhebung des Deutschen Indus-
trie- und Handelskammertags.
Gerade in Familienunternehmen
wird der Fithrungsstab ldngst
nicht mehr automatisch an ein
jlingeres Familienmitglied weiter-
gereicht. Im Gegenteil: Der Anteil
der Unternehmensiibergaben an
fremde Personen wichst standig.
Ein Teil dieser Unternehmen, in
denen ein Eigentlimerwechsel an-
steht, ist Verlagen und Buchhand-
lungen unterschiedlicher Grofie
und Couleur zuzurechnen.

Doch unabhéngig davon, wel-
che Unternehmen betroffen sind:
Sicher ist, dass die Regelung der
Unternehmensnachfolge keine
Kleinigkeit ist, sondern eine ein-
schneidende Mafnahme fiir den

scheidenden Unternehmer, die
Mitarbeiter und fiir den desi-
gnierten Nachfolger.

Den Kaufpreis ermitteln

Die meisten Verleger und Buch-
héndler {iben ihren Beruf mit gro-
Ber Leidenschaft und Begeiste-
rung bis ins hohe Alter aus — wie
anfangs geschildert. Das ist ei-
gentlich schon und zeigt, dass fiir
viele von ihnen der Beruf auch
gleichzeitig Berufung bedeutet,
Vergessen wird dabei héufig, dass
sich trotzdem jedes Arbeitsleben
irgendwann einmal seinem Ende

loszulassen

Hénde zu legen,

innerhalb der Familie ist der Kauf-
preis. Bei der Ermittlung des
Unternehmenswerts spielen hau-
fig weniger die Fakten eine Rolle,
sondern vor allem die »ungefan-
genen Fische«. Mit diesem Aus-
druck wird all das zusammenge-
fasst, was der Nachfolger aus der
Buchhandlung oder dem Verlag
machen kann; auBerdem die (un-
genutzten) Werte und Potenziale,
die vorhanden sind und die der
Unternehmer sich gern bezahlen
lassen méchte. Eine nach objekti-
ven Kriterien erstellte Bewertung
als Grundlage fiir die Verhandlun-
gen fehlt in den meisten Fallen.

zuneigt. Steht dann | Der Unternehmer
plotzlich die Unter- Eine o bjektive behilft sich mit
nehmensnachfolge Wunschvorstel-

ins Haus, wirkt sich Bewertung des lungen oder er-
dasnichtunbedingt  [Jnfernehmens als  wartet, dass die
positiv.  auf das T Interessenten An-
Unternehmen aus Grundlage fir die gebote abgeben.

oder gar auf den Verhandlungen fehlt in zeiten, in de-
Preis, der dafiir ge- in den meisten nen sich die Ban-
zahlt wird. Fillen ken bei der Finan-

Statt sich ausrei-

, zierung von Uber-

chend Zeit fiir die
Suche und Einarbeitung eines
Nachfolgers zu nehmen, soll dann
auf einmal alles im Eiltempo ab-
laufen und auch noch funktionie-
ren. Dabei weill doch jeder: Eile
war noch nie ein guter Berater,
bei Nachfolgeregelungen schon
gar nicht. Das gilt auch fiir die
Nachfolge innerhalb der Familie.

Haupthindernisse bei einer
Ubernahme durch Fremde, aber
auch bei einer Nachfolgeregelung

nahmen vor allem
bei kleinen und mittelstindischen
Unternehmen immer schwerer
tun, muss man sich Gedanken
dariiber machen, dass die Uber-
gabe nicht in einem Schwung er-
folgt, sondern schrittweise.

Bei bestehenden Personen- oder
Kapitalgesellschaften stellt das
{iblicherweise weder ein techni-
sches noch ein juristisches Pro-
blem dar, vorausgesetzt die Mo-
dalitdten sind gekldrt. Verpach-



tungsmodelle oder eine Ubertra-
gung auf Rentenbasis sind ebenso
moglich — auch wenn sie nicht
ganz einfach zu realisieren sind,
weil sich die Frage nach den Si-
cherheiten stellt.

Griindliche Einarbeitung

Bei Verhandlungen mit {iberga-

bewilligen Unternehmern kommt
das Gesprich irgendwann auf die
Einweisung beziehungsweise Ein-
arbeitung des Nachfolgers — so-
fern dieser vorher noch nicht im
Unternehmen tdtig gewesen sein
sollte. Wie und wie lange soll der
Nachfolger am besten eingearbei-
tet werden? Der Chef kennt das
Unternehmen, die Abldufe, die
Mirkte beziehungsweise die Kun-
den. Da drédngt es sich doch fast
auf, dass der Senior nach einer
Ubertragung weiterhin mit sei-
nem Know-how, seinen Kenntnis-
sen und Erfahrungen zur Verfii-
gung steht. Allerdings funktio-
niert das nur dann, wenn auch
klar vereinbart ist, welche Aufga-
ben und Kompetenzen er hat. Ei-
nen Verlag oder eine Buchhand-
lung zu iibergeben und danach so
zu tun, als hétte sich nichts geén-
dert, bringt fiir alle Beteiligten nur
Arger und Frust. Eine gut vorbe-
reitete Nachfolgelésung ruht auf
folgenden Eckpfeilern:
M Zeitpunkt der Ubergabe oder
der Ubertragung: Unternehmens-
{ibergaben oder -verkdufe funktio-
nieren nicht von heute auf mor-
gen. Ein Vorlauf von — je nach La-
ge der Dinge — ein bis zwei Jahren
ist ideal. Das heiBt aber nicht, dass
in diesem Zeitraum sténdig an der
Ubertragung oder dem Verkauf
gearbeitet wird. Vielmehr lassen
sich die einzelnen Phasen besser
und vertrédglicher gestalten. Auch
konnen interne Probleme, wie
zum Beispiel notwendige Um-
strukturierungen, Einstellungen,
Entlassungen, in dieser Zeit gelost
werden und wirken sich dann
nicht negativ auf den Unterneh-
menswert aus.

M Bewertung des Unternehmens:
Die Ermittlung des Unterneh-
menswerts muss nach objektiven
Kriterien beziehungsweise nach
einem anerkannten Verfahren er-
folgen. Welche Verfahren kom-
men in Frage, welches Verfahren
eignet sich fiir das betroffene
Unternehmen? Auch hier gibt es
lingst iberholte Methoden, die
immer noch eingesetzt werden,
neben solchen, die dem Stand der
Wissenschaft Rechnung tragen.
Ubrigens: Auch bei der Ubergabe
an Familienmitglieder ist es sinn-
voll, eine Bewertung des Unter-
nehmens vornehmen zu lassen.
Damit ldsst sich dokumentieren,
was {iberhaupt {ibertragen wird —
unabhdngig vom Preis, der dann
tatsdchlich gefordert wird.

M Form der Ubergabe / Ubertra-
gung: Soll ein Verkauf in einem
Zug erfolgen, oder soll eine
schrittweise Ubertragung, eine
Verpachtung oder gar Schenkung
zum Beispiel an ein Familienmit-
glied erfolgen? In welchem Zeit-
raum soll die Ubertragung iiber
die Biihne gehen, und welche
Konsequenzen hat die Form der
Ubertragung? Diese Fragen miis-
sen — moglicherweise gemeinsam
mit dem Steuerberater — im Vor-
feld geklért werden.

B Erérterung steuerrechtlicher
und vermdgensrechtlicher Proble-
me: Muss der Kaufpreis voll ver-
steuert werden, welche Freibetré-
ge gelten bei Schenkungen oder
bei einer Vererbung? Kann der
Kaufpreis gestiickelt werden? Spa-
testens hier betritt der Steuer-
berater das Spielfeld, um dabei zu
helfen, diese Fragen zu beant-
worten.

B Kldrung des Ablaufprozesses
und Erstellung eines Zeitplans:
Der Ablauf bei einer Ubergabe an
ein Familienmitglied ist vollig an-
ders gelagert. Wenn er auch des-
halb nicht einfacher ist als ein Ver-
kauf an Externe, fiir den geeigne-
te Interessenten gesucht und ge-
funden werden miissen. Insofern
muss auch der Ablauf- und Zeit-

plan den individuellen Gegeben-
heiten Rechnung tragen.

Hilfestellung bei der Unterneh-
mensnachfolge bieten spezialisier-
te Berater, aber auch die Indus-
trie- und Handelskammern sowie
der Borsenverein und seine Lan-
desverbande. Auf Unternehmens-
borsen wie »Change« (Koopera-
tion der Industrie- und Handels-
kammer, dem Zentralverband des

i Unternehmensnachfolge - Unternehmens

Auswahl Berater

Erarbeitung Verkaufskonzept
und Zeitplan

Kldrung von steuerrechtiichen
Fragen und Voraussetzungen

Steuerberater X

Analyse des Unternehmens
Bewertung des Unternehmens

bel Ubergabe an sFremdes  bei Ubergabe an Familienmitglied

Suche nach Interessenten Kidrung der Modalitaten

Erste Kontaktaufnahme und
Vorauswahl durch den Berater

- Sonstige Verg|
. - fir den sAlte-Untel

; v | T
Vertragsgestaltung
Abschluss - Ubergang

Deutschen Handwerks und der
KfW-Mittelstandsbank) k&nnen
sich Unternehmen als Kandidaten
fiir eine Ubernahme présentieren.
Allerdings kann im Rahmen dieser
Borsen keine individuelle Bera-
tung geleistet werden.
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