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Einleitung

Diese Information richtet sich an kleine und mittlere Unternehmen, die in der Rechts-
form eines Einzelunternehmens gefiihrt werden und bei denen eine Nachfolge in Form
eines Verkaufes gegen Entgelt ansteht.

Die Rahmenbedingungen

Rund ein Drittel der nordhessischen Unternehmer ist tiber 50 Jahre alt. Mehr als ein
Viertel der nordhessischen Unternehmer ist Giber 60 Jahre alt.

Demgegendiber steht eine zunehmend sinkende Zahl junger Menschen, die den Wunsch
haben, sich selbststandig zu machen. Die unternehmerische Selbststandigkeit konkurriert
dabei mit anderen Lebensmodellen und mit attraktiven Arbeitgebern. Diese Arbeitge-

ber bieten oft mehr Einkommen, als ein kleines oder mittleres Unternehmen an Gewinn
erwirtschaften kann. Sie bieten mehr oder weniger sichere Arbeitsplatze, einen geregelten .
Arbeitszeitrahmen und eine gute soziale Absicherung. Die mdglichen Kaufer eines Unter- REChtze |t|g
nehmens werden daher zunehmend knapper. Wenn man keinen Nachfolger in der Familie
oder im Unternehmen hat, gehdrt Glick dazu, einen geeigneten Nachfolger zu finden. Da
heil3t es, rechtzeitig mit den Vorbereitungen beginnen!

beginnen!

Die Entscheidung

Am Anfang steht der ehrliche Entschluss, das Unternehmen an einen Nachfolger oder
eine Nachfolgerin zu Gibergeben.

Sind Sie ernsthaft flr einen Verkauf bereit? M&chten Sie sich wirklich endgultig von Ihrem
Unternehmen, Ihrem Lebenswerk, [6sen? Diese emotionale Frage sollten Sie uneinge- LOS|aSS€‘n
schrankt mit ,Ja” beantworten.

konnen!

Dies ist eine wesentliche Voraussetzung fiir einen erfolgreichen Ubergabeprozess.
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Der Plan

Wenn Sie sich ernsthaft entschlossen haben, lhr Unternehmen zu libergeben, sollten
Sie den Ubergabeprozess planen. Welche Schritte wollen Sie wann gehen? Sie miissen
einen Ablaufplan entwickeln und diesen gegebenenfalls mit einem zeitlichen Ablauf
unterlegen.

Dabei sollten Sie zunschst lhre Ziele festlegen, die Sie mit der Ubergabe verfolgen, z. B.
die Fortfihrung des Unternehmens und Sicherung der Arbeitsplatze, den Beitrag zu lhrer
Alterssicherung, die Qualifikation des Nachfolgers, eine steueroptimierte Ubergabe ...

Mochten Sie sich allein auf den Weg machen oder bendtigen Sie Hilfe? Die Beraterinnen
und Berater lhrer Industrie- und Handelskammer helfen Ihnen bei der Orientierung in die-
sem Prozess. Sie kdnnen sich aber auch von einem professionellen Unternehmensberater
begleiten lassen. Eine solche Begleitung wird mit einem Honorarzuschuss vom Bund oder
Land gefordert. Ihre IHK kennt die aktuellen Férdermdglichkeiten.

Die Vorbereitung

Sie sollten zunachst wichtige Unterlagen zusammenstellen, die ein potenzieller Kaufer
zur Beurteilung des Unternehmens benétigt. Dabei sollten Sie auch die Aktualitat und
Widerspruchsfreiheit bestehender Regelungen priifen.

Das sind zunéchst rechtliche Unterlagen wie zum Beispiel die Gewerbeanmeldung oder
ein Grundbuchauszug. Das sind aber auch wichtige Vertrage wie ein Miet- oder Pachtver-
trag oder Rahmenvertrage mit Lieferanten oder Abnehmern sowie mit Versorgungsunter-
nehmen oder anderen Dienstleistern. Sie sollten auch eine Liste Ihrer Arbeitnehmer mit
Eintrittsdatum und Entgelthohe erstellen und die Arbeitsvertrage prifen.

Bitte prufen Sie dabei insbesondere, ob ein Notfallplan und ein aktuelles Testament be-
stehen.

Die Buchfuhrung sollte auf einem maglichst aktuellen Stand sein. Die JahresabschlUs-
se oder EinnahmenUberschussrechnung der letzten drei Jahre werden bendtigt. Diese
sollten erstellt und vom Steuerberater testiert sein. Vom laufenden Jahr sind monatliche
betriebswirtschaftliche Auswertungen erforderlich.

Informieren Sie rechtzeitig Ihren Steuerberater Gber Ihre Verkaufsabsichten und kléren
Sie mit ihm mogliche steuerliche Rahmendaten ab. Sind irgendwelche steuerlichen Vor-
kehrungen zu treffen? Gibt es zum Beispiel eine steuerliche Betriebsaufspaltung? Welche
Vermogensgegenstande gehoren zum Betriebsvermdgen? Welche sind betriebsnotwen-
dig, welche sollen bei Ihnen verbleiben, also entnommen werden? Sollen Vermdgensge-
genstande vorab verkauft werden? Was fur Auswirkungen hatte ein Verkauf steuerlich auf
Sie und |hr Vermdgen? Welche Mdéglichkeiten der Steueroptimierung gibt es?

Machen Sie auch eine Bestandsaufnahme |hrer Altersvorsorge. Welche Einkiinfte haben
Sie noch im Alter? Welche Ausgaben kommen auf Sie zu? Gibt es Lebensversicherungen,
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Unterlagen und Daten

Rentenversicherungen oder andere Altersvorsorge? Erhalten Sie Zzusammen Stel | e n, p rUfe n
Zahlungen aus der gesetzlichen Rentenversicherung? Verflgen Sie un d a ktu a I |S|e ren

Uber Mieteinnahmen? Bendtigen Sie einen wesentlichen Kaufpreis .

zur Altersabsicherung? Macht es gegebenenfalls Sinn, ein Betriebs- Besta n d Sa Ufn a h me un d
gebaude oder den ganzen Betrieb zu verpachten? Wie sieht die |

familiare Situation aus? Reichen |hre Einklinfte insgesamt fur den KassenStu rz:

von |lhnen gewilnschten Lebensstandard aus?

Zukunftsfahigkeit

Die ausschlaggebende Frage, ob lhr Unternehmen zukunftssicher aufgestellt ist, sollten
Sie uneingeschrankt mit ,, Ja” beantworten kénnen.

® |st das Angebot zukunftsorientiert?

* Wo steht der Wettbewerb?

e Stimmen die Margen?

¢ |st meine Produktion oder Dienstleistung auf dem neuesten Stand?
e Muss ich neu investieren?

e Stimmt die Unternehmensorganisation?

e Lauft das Unternehmen fir eine Zeit auch ohne mich?

¢ Bleiben gute Mitarbeiter noch ldnger im Unternehmen?

® Habe ich die richtigen Zulieferer und gute Kunden?

® Wie kann ich mein Wissen auf meinen Nachfolger tGbertragen? N ur ei n U nte r eh men m |t
® Werden konstant Gewinne erzielt? guter Z u kU nftS p ers p e ktive

findet Nachfolger!

e Kdnnen die Gewinne die Lebenshaltung und einen Kapitaldienst
finanzieren
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Der Preis

Der Markt fiir Unternehmensverkaufe ist intransparent. Aufgrund der demografischen
Entwicklung sind wenige gut qualifizierte und finanziell mit dem notwendigen Eigen-
kapital ausgestattete potenzielle Kédufer auf der Suche nach einem Unternehmen. Dem
Angebot steht also eine Uberschaubare Nachfrage gegeniber. Letztlich handelt es sich
um einen Kaufermarkt.

Es gibt nicht den einen und einzig richtigen Kaufpreis. Er ist ein Verhandlungsergebnis.
Versuchen Sie durch verschiedene Uberlegungen, ein Gefuhl fir eine realistische Preis-
spanne zu entwickeln.

Dazu sollten Sie sich in die Situation eines Kaufers hineinversetzen. Der Kauf muss aus
seiner Sicht attraktiv sein. Das Unternehmen muss gute Moglichkeiten fir seine person-
liche Entwicklung bieten und nachhaltige zuklnftige Gewinne erzielen. Der Kaufer muss
seinen Lebensunterhalt, insbesondere seine Einkommensteuerzahlung und die Kosten
der sozialen Absicherung fir Krankheit und Alter, daraus bestreiten kdnnen. Er muss eine
angemessene Gegenleistung fur seinen personlichen Einsatz erhalten, d.h. einen ange-
messenen Unternehmerlohn. Dariliber hinaus muss noch eine attraktive Risikopréamie

fdr sein unternehmerisches Risiko abfallen, sowie ausreichend finanzielle Mittel fur eine
Finanzierung des Kaufpreises Ubrigbleiben.

Dabei ist es wichtig zu wissen, dass Kdufer fast immer eine Fremdfinanzierung bendtigen.
Dazu sind 10-20 % Eigenkapital beim Kaufer als Voraussetzung fur erfolgreiche Finanzie-
rungsgesprache winschenswert. Diese kdnnen durch eigene finanzielle Mittel oder auch
Vermogen, das zur Absicherung dient, dargestellt werden. Sie selbst kdnnen ergédnzend
ein Verkauferdarlehen gewahren, d.h. Sie selbst gewahren dem Kaufer einen Teil vom
Verkaufspreis als verzinsliches Darlehen. So zeigen Sie, dass Sie an die Zukunft |hres Un-
ternehmens glauben und Sie den aus |hrer Sicht richtigen Nachfolger ausgewahlt haben.
Das schafft zusatzliches Vertrauen bei dem finanzierenden Kreditinstitut und erleichtert
die Gesamtfinanzierung.

Bankfinanzierungen fir Unternehmenskaufe laufen in der Regel Uber zehn Jahre. D.h. in
diesen zehn Jahren muss das Darlehen vollkommen abgeldst werden. Jahrlich missen
ausreichend Mittel fUr die Tilgungsleistungen und die Zinszahlungen vorhanden sein.
Der Unternehmerlohn, die Risikopramie und ausreichend finanzielle Mittel fir Zins und
Tilgung mUssen aus den EinnahmeUlberschissen nach Steuern leistbar sein.

Lediglich Immobilienfinanzierungen laufen tGber einen langeren Zeitraum als zehn Jah-
re, in der Regel tiber 15 oder 20 Jahre. Miissen im Zuge der Ubernahme Investitionen
erfolgen, richtet sich deren Darlehenslaufzeit fir sogenannte Betriebsmittel nach deren
kirzeren Nutzungsdauer von z.B. 5 oder 8 Jahren.

Zumeist passt der Kaufpreis zu einer 10-jahrigen Finanzie-
rungslaufzeit, wenn Sie vom EinnahmeUberschuss den aus

Ihrer Sicht angemessenen Unternehmerlohn inklusive Ein- Der Verka Ufsp reis muss ﬁ nan-
zierbar sein und dem Nachfolger

kommensteuer und Sozialabgaben gedanklich abziehen
und den Ubrigbleibenden Betrag mit dem Faktor flnf oder . :
sechs multiplizieren. So erhalten Sie eine mogliche Preiso- ein a nge messenes E N kO mmen
bergrenze fur lhren Verhandlungsstart. Die Preisuntergren- o 1

ze erhalten Sie, wenn Sie die Auflésung des Unternehmens e rmogl I Ch en.
gedanklich durchspielen und die Vermdgensgegensténde
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des Anlagevermogens und Umlaufvermogens mit ihren moglichen Verkaufspreisen am
Markt schatzen und den zeitlichen Verkaufsaufwand in Rechnung stellen. Sie ermitteln
also die Marktpreise fur z.B. Maschinen und Anlagen sowie Materialvorrate und Waren.

Das Ubernehmerprofil

Wie sieht Ihr

Sie sollten Uberlegen, welche fachlichen sowie kaufméannischen Qualifikationen sowie | d eq | er N d Ch—
persdnliche Eigenschaften ein Nachfolger bendtigt, um Ihr Unternehmen erfolgreich wei-

terzuflhren. Dies hilft Innen aus moglicherweise mehreren Interessenten den geeigneten fO lger au S?
auszuwahlen.

Das Unternehmensexposé

Wichtige Unterlagen wie Jahresabschliisse, Steuerbescheide und Vertrage haben Sie
schon gesichtet und zusammengestellt, um sie Interessenten im Laufe des Prifungs-
prozesses zeigen zu kdnnen. Die Fragen zur Zukunftsfahigkeit lhres Unternehmens
haben Sie beantwortet. Empfehlenswert ist, daraus eine Informationsgrundlage fur Inte-
ressenten zu erstellen, um sie im Rahmen des Ubergabeprozesses zu verwenden. Verset-
zen Sie sich in die Lage des Interessenten. Welche Informationen hatten Sie gern wann im
Prozess, um Entscheidungen zu treffen. Ste 1 en S|e

Sie sollten eine Kommunikationsstrategie festlegen. Welche Informationen wollen Sie | nfO rm atl onen
wann geben. Dazu kdnnen Sie auch eine Verschwiegenheitsvereinbarung mit dem Inter-
essenten abschlieBen, die eine Vertragsstrafe vorsieht. (Ein sogenanntes NDA)

Zusammen
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Die Suche

Da der Markt intransparent ist, ist das Finden eines Nachfolgers vom gliicklichen Zufall
abhangig, wenn keine Nachfolge im Unternehmen aufgebaut werden konnte.

Idealerweise kommt |hr Nachfolger aus dem Kreis lhrer Mitarbeiter. Diese kennen das Un-
ternehmen und die Ablaufe. Sie sind vielleicht auch schon bei Ihren Kunden bekannt.

Es ist empfehlenswert, mehrgleisig vorzugehen. Vielleicht ist unter Ihren Lieferanten oder
Kunden ein Unternehmen oder Mitarbeiter, zu dem Ihr Unternehmen passt. Vielleicht
finden Sie auch unter lhren Wettbewerbern Unternehmen, fir die Ihr Unternehmen eine
interessante Erganzung ist. Sie sollten diese Mdglichkeiten systematisch durchgehen.

Sie kdnnten auch Multiplikatoren ansprechen. Zum Beispiel |hren Steuerberater, lhre
Hausbank, die regionale Wirtschaftsférderung oder die Industrie- und Handelskammer.

Sie kdnnen zur Suche einen Unternehmensberater beauftragen, der Ihre Unterlagen
vorbereitet und sich aktiv auf die Suche begibt. Die Honorare flir Unternehmensberater
werden durch Zuschisse seitens des Landes Hessen (www.rkw-hessen.de) oder des Bun-
des (Bundesamt fir Wirtschaft )(www.bafa.de) gefordert.

Sie kdnnen auch durch Anzeigen in Fachpublikationen, Zeitschriften oder Tageszeitun-
gen suchen. AuBBerdem gibt es verschiedene Nachfolgebdrsen, in denen Sie inserieren
konnen. Diese Borsen werden von gewerblichen Anbietern oder Unternehmensberatern
gegen Entgelt angeboten. Sie sind von unterschiedlicher Qualitdt und Reichweite. Die
Industrie- und Handelskammern arbeiten mit der vom Bundeswirtschaftsministerium und
der KfW bereitgestellten Unternehmensbodrse Nexxt-Change (www.nexxt-change.org)
zusammen. Die Inserate dort sind kostenlos. Die Inserenten werden allerdings auch nicht
qualitatsgeprift. Dort konnen Verkaufsangebote eingestellt werden. Aber auch Kaufinter-
essenten kdnnen inserieren. Sie kdnnen daher dort auch aktiv nach einem Kaufer suchen.
Die Texte kdnnen Sie frei formulieren. Dabei hilft Ihnen ein Regionalpartner, zum Beispiel
Ihre Industrie- und Handelskammer. Bei den Inseraten handelt es sich um anonyme
Chiffre-Anzeigen. Die Kontaktaufnahme erfolgt Gber die Bérse mit einem
Kontaktformular per E-Mail. Sie sollten daher flr den E-Mail-Verkehr eine
anonymisierte Postfachadresse vorbereiten. Inserate konnen kurzfristig N utzen S|e a ”e
eingestellt oder verandert werden. Sie kdnnen auch jederzeit wieder geldscht
werden. Die Suche erfolgt nach Branchenkriterien oder auch regionalen Kri-
terien. Sie konnen auf den mdglicherweise bestehenden Nachfolgerpool lhrer pa ra I I el
Industrie und Handelskammer zugreifen. Der Erfolg ist allerdings zufallsab- :
hangig. Sie bendtigen etwas Glick.

Suchmaoglichkeiten
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Der richtige Interessent

Modglicherweise miissen Sie aus mehreren Interessenten auswahlen. Dazu kénnen fol-
gende Orientierungsfragen helfen.

Warum interessiert sich der Nachfolger fur den Betrieb? Hat er notwendige fachliche und
technische Qualifikationen? Ist er auch kaufmannisch qualifiziert? Kann er Vertrieb? Hat . . .
er Fihrungserfahrung? Besitzt er Sozialkompetenz? Wie sieht sein Lebenslauf aus? Wo PrUfe n Sie d e
war er bisher beschéftigt? Welche Neuerungen kann er einbringen? Hat er ein Uberzeu-
gendes Zukunftskonzept? Stimmt die Chemie, ist er mir sympathisch? Hat er ausreichen-
des Eigenkapital um die Finanzierung zu erhalten?

Interessenten

Der Weg zum Kaufvertrag

Halten Sie die Gesprachsergebnisse mit dem Kéaufer fest. Bestétigen Sie die Punkte,
Uber die Sie sich geeinigt haben, ruhig zwischenzeitlich per E-Mail. Treffen Sie klare Ver-
einbarungen. Wichtig ist, dass Sie sich Uber wesentliche Punkte einigen. Dazu sollten Sie
im Vorfeld Uberlegen, was Ihnen beim Verkauf wichtig ist.

Die Ergebnisse kdnnen Sie auch in einer Absichtserklarung festhalten, einem sogenann-
ten Letter of Intent (L.o.l.). Dies ist noch kein Vertrag, signalisiert aber ernsthafte Kaufab-
sichten und kann im Fall eines verschuldeten Scheiterns der Vertragsverhandlungen
Grundlage fur Schadenersatzforderungen sein.

Der Interessent benotigt zur Prifung Ihres Unternehmens auch sehr per-
sonliche und vertrauliche Unterlagen. Dies ist zwingend erforderlich. Den

sorgféltigen Umgang mit betrieblichen Unterlagen und Daten durch den Ha |ten S|e d|e Ver-
Kaufinteressenten kénnen Sie mit einer Verschwiegenheitserklarung absi- .
chern. Das ist eine Verpflichtungserklarung, die mit einer Vertragsstrafe bei h an d I u ngse rge b nisse
Verletzung der Verschwiegenheit unterlegt ist. Allerdings mussten Sie die . .

J ° ¥ ° schriftlich fest.

Vertragsstrafe im Verletzungsfall einklagen und die Prozesskosten im Voraus
verauslagen. Sie hat daher eher symbolischen Charakter.

Der Verkauf eines Einzelunternehmens 9



Der Kaufvertrag

Solange Sie keine Immobilien verkaufen, etwa das Betriebsgebaude oder ein Betriebs-
grundstiick, ist kein Notar oder Rechtsanwalt rechtlich vorgeschrieben.

Der Verkauf von Immobilien muss von einem Notar beurkundet werden. Ansonsten emp-
fehlen wir Innen, den Kaufvertrag schriftlich abzufassen. Eine bestimmte Form oder ein
bestimmter Inhalt ist allerdings nicht vorgeschrieben. Sie sollten die wesentlichen Punkte
klar und unmissverstandlich formulieren.

Es gibt Vertragsmuster, vor allem auch im Internet. Auch |hre IHK halt einen Musterver-

trag vor. Bitte prufen Sie bei einer Verwendung, ob die Musterformulierungen wirklich far
Sie passen und Sie diese Regelungen Uberhaupt bendétigen. Der Vertrag soll-
te einfach und gut versténdlich sowie Ubersichtlich sein. Er sollte mindestens
den Kaufgegenstand detailliert beschreiben und den Preis sowie Ubergabe-

stichtag regeln. lhre IHK halt eine ausfuhrliche Checkliste zum Kaufvertrag AChtung bel Ve rtrags-
vor, die moglichst zu regelnden Punkte auflistet. muste rn| Der Ka uf_

Sollten Sie einen Rechtsanwalt einschalten wollen, sollten Sie vorher tiber vert rag SO | I kl ar un d
die Kosten sprechen. Der Rechtsanwalt rechnet in der Regel nicht nach d eutl | Ch Sei n|
Arbeitsaufwand, sondern nach einem Gegenstandswert ab, der bei Unter- *
nehmensverkaufen recht hoch sein kann.

Die Finanzierung

Fiir Ihre Zeitplanung sollten Sie beriicksichtigen, dass Kaufer in der Regel eine Kredit-
finanzierung bendtigen. Sie sollten von einer Prifungsdauer von gut einem halben Jahr
ausgehen, um nicht zeitlich in Bedrangnis zu geraten.

Fir die Prifung benotigt das Kreditinstitut aussagekraftige Unterlagen des Kaufers,
insbesondere einen Businessplan mit einer Dreijahresvorschau. Die Planung kénnen Sie
durch ein informatives Expose’ Ihrerseits, Buchhaltungsunterlagen und weitere Informati-
onen unterstitzen.

In der Regel kommt es zur Bitte um ergédnzende Unterlagen und Informationen durch das
Kreditinstitut. Diesen Prozess kdnnen Sie durch lhre schnelle Reaktion beeinflussen.

Die Kreditprtfung durchlauft bei Ihrer Hausbank mehrere Stationen. Urlaubszeiten kén-
nen den Prozess verzogern. Die erste Priifung erfolgt durch den Bereich Markt, also Ihren
Firmenkundenbetreuer oder einem speziellen Betreuer fir Unternehmensnachfolgefi-
nanzierungen. Gesetzlich vorgesehen ist eine weitere interne Prifung des Verkaufs durch
den sog. Bereich Marktfolge. Vielleicht sind auch aufgrund der Kredithohe Gremienbe-
schlUsse, z.B. des Vorstandes, innerhalb des Kreditinstitutes notwendig.

Die Einschaltung von Férderinstituten mit Férderkrediten, wie zum Beispiel der KFW auf

Bundesebene oder der Wirtschafts- und Infrastruktur Bank des Landes Hessen oder der
Blrgschaftsbank Hessen zur Deckung von Sicherheitenliicken benétigt weitere Zeit.
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Ihre wichtigen Unternehmensinformationen haben Sie schon in |hrem Verkaufsexpose’
gegeben. Ihre letzten drei Jahresabschlisse sollten vorliegen und Ihre Buchfihrung ist
auf dem aktuellen Stand. Eine betriebswirtschaftliche Auswertung fur das laufende Jahr
sollte vorliegen. Ebenso sollten weitere Unterlagen zu rechtlichen Sachverhalten, zum

Beispiel Miet- oder Arbeitsvertréage vorliegen.

Vielleicht haben Sie fur Ihr Unternehmen eine Jahresplanung erstellt oder Sie haben im
Rahmen des Verkaufsprozess eine Zukunftsprognose erstellt, um die weitere positive Ge-
schaftsentwicklung und mogliche Potenziale fur Interessenten darzustellen. Auch diese

Planzahlen sind wichtig fur die Bank, da der Kaufer einen Businessplan mit einer Drei-
Jahres-Vorschau vorlegen muss. Sie kdnnen aber auch helfen, indem Sie fir die Planung

des Kaufers Informationen zur Verfliigung stellen.

Es bietet sich an, auch Ihre Hausbank fir eine Finanzierung anzufragen. Ihre Hausbank
kennt Sie seit Jahren und hat in der Regel schon positive Erfahrungen mit Ihnen gesam-

melt.

Die Bereitstellung eines kurzfristigen Verkauferdarlehens durch Sie, starkt das Vertrauen

der Hausbank in den von Ihnen ausgewahlten Kaufer. Auch lhre Zusage einer weiteren
Ubergangsweisen Begleitung des Kaufers durch Sie kann die Darlehenszusage durch das

Kreditinstitut fordern.

In der Regel verfigen die Kaufer Gber Eigenkapital in Hohe von 10-20 %. Weniger vorhan-
denes Eigenkapital lasst die Zusagewahrscheinlichkeit des Darlehens sehr sinken.

Meist kdnnen Kéufer die Darlehensfinanzierung nicht durch eigene Vermdgenswerte
absichern. Ublich ist die Ubernahme einer persénlichen Biirgschaft. Fir diese Deckungs-
[Gcke kann die Burgschaftsbank Hessen GmbH eine Ausfallbirgschaft in Hohe von 80-
100 % der Gesamtfinanzierung tbernehmen. Die Hausbank wird dann vom Risiko in der
zugesagten Quote freigestellt. Der Kreditnehmer haftet weiterhin persdnlich voll in der

Kredithohe gegenlber der Hausbank.

Die finanzierende Bank beurteilt auch die Angemessenheit Ihres Kaufpreises. Sie pruft
dabei insbesondere, ob die Kapitaldienstfahigkeit gegeben ist. D.h. ob der Kaufer aus
den geplanten erwarteten zukiinftigen Einnahmeuberschissen das Darlehen innerhalb
der Laufzeit tilgen kann und die Zinszahlungen maoglich sind. Dabei muss auch noch ein

angemessener Uberschuss zur Deckung der Lebenshaltungskosten bleiben. Die Laufzei-
ten der Fordermitteldarlehen sind standardisiert. Fir Unternehmensverkdufe werden in

der Regel Laufzeiten von zehn Jahren angesetzt. Fur Betriebsmittel-
finanzierungen funf Jahre oder acht Jahre. Immobilienfinanzierungen
koénnen Uber 12,15 oder 20 Jahre laufen.

Es ist Ublich, dass Verkaufe vertraglich unter der Auflage einer erfolg-
reichen Finanzierung vereinbart werden. Auch seitens der Hausbank
kann die Finanzierungszusage mit Auflagen und Bedingungen verse-
hen werden.

Planen Sie ausreichend
Zeit fur die Finanzierung

ein und helfen Sie mit!
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Rechtliches

Zur Vorbereitung haben Sie eine Bestandsaufnahme der wichtigen Vertrage gemacht
und dabei die Konditionen gepriift und insbesondere die Kiindigungsfristen notiert. Da
Sie als Einzelunternehmer Vertrage persénlich geschlossen haben, kénnen Sie diese
Vertrage in der Regel nicht selbstéandig auf den Nachfolger libertragen. Der Kaufer
muss diese Vertrage mit lhren Vertragspartnern neu abschlieBen.

Nur betriebliche Versicherungen gehen tber. Auch fir Arbeitsvertrage sieht der Para-
graph 611a BGB einen Ubergang der Arbeitsverhiltnisse auf den Kaufer vor. D.h. der
Ubernehmer Gibernimmt die Arbeitsvertrage zu den bisherigen Konditionen. Insbeson-
dere bleiben auch die Betriebszugehorigkeitszeiten erhalten, die die Lange der Kindi-
gungsfrist bestimmen. Die Arbeitnehmer missen rechtzeitig vor dem Verkauf informiert
werden und kdnnen dem Vertragslibergang widersprechen. Sie missten diese Arbeit-
nehmer dann ggf. kiindigen. Sie sollten fiir einen reibungslosen Ubergang sorgen, da die
Arbeitnehmer wesentliche Grundlage des Leistungsvermogens des Betriebes sind und
mit Grundlage fur die Kaufpreiszahlung.

Andere Vertrage missen neu abgeschlossen werden. Wenn Sie in einer gemieteten oder
gepachteten Immobilie Ihr Unternehmen betreiben, missen Sie klaren, ob der Vermieter
bereit ist, mit einem Nachfolger einen Vertrag abzuschlieBen. AuBerdem muss er dann
auch mit der konkreten prasentierten Person einverstanden sein. Wichtige Vertrage mit
Lieferanten, Kunden oder Dienstleistern muss ein Nachfolger neu abschlieBen. Sie kon-
nen lediglich dabei helfen, dass diese Vertrage Ubergehen. Dies stellt fUr Sie ein gewisses
Risiko dar, da Sie von der Zustimmung anderer abhangig sind. Diese Vertragsfortflihrung
kann Folgen fiir den Erfolg der Ubergabe haben, beziehungsweise sich auf den Preis
auswirken, wenn Folgevertrdge nicht zu Stande kommen.

Zum Ubergabestichtag sollten Sie insbesondere die Vertrage lhrer Ver- und Entsorger ge-
kiindigt haben, zum Beispiel Strom, Wasser, Heizung oder Telefon oder und daflr sorgen,

dass Ihr Nachfolger diese Vertrage neu abschlie3t. Wichtig fur einen Nachfolger kann der

Erhalt der Telefonnummer oder des Webauftrittes sein.

Betriebliche Darlehen, die Sie noch ggf. haben, missen Sie vertragsgemaf
weiter bedienen. In der Regel entlassen Kreditinstitute Darlehensnehmer W| rke n S| e be| m Neu-
nicht aus der Verpflichtung. Wenn Sie den Kaufpreis fur Ihre Tilgungszahlung
verwenden mdchten, mussen Sie dies mit Ihrer Hausbank besprechen.

abschluss wichtiger

Vertrage mit!

AbschlieBend sollten Sie daran denken, zum Ubergabestichtag dem Gewer-
beamt an Ihrem Betriebssitz die Ubergabe anzuzeigen.
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Testament und Notfallplanung

Jeder Unternehmer sollte eine Notfallplanung haben und in einem Testa- .
ment fir Klarheit bezlglich der betrieblichen Verhiltnisse sorgen. Insbeson- Nutzen Sie z.B. d as

dere Bankvollmachten sind wichtig. | H K'N Otfa | | ha n d b u Ch |

Haftung

Fiir betriebliche Risiken, die in lhrer aktiven Zeit vor der Ubertragung
entstanden sind, haften Sie weiterhin. Verbindlichkeiten gegenlber Liefe- SO rgen S| e rechtzeltlg
ranten und Kreditgebern oder Steuerschulden missen Sie tilgen oder deren . .
Einverstandnis zum Wechsel des Schuldners einholen. Dies ist nicht Ublich. fu r kl are reChtl | Ch e
Insb?sgnde.re Darlehen g.egenu?er Kred|t|nst|tuten muUssen Sie in der Reggl Ve rh a Itn | Ssel

personlich tilgen. Auch die Gewahrleistungen oder ausgegebene Gutschei- *
ne treffen Sie je nach gesetzlicher Frist noch.

Garantien

Minimieren Sie betriebliche
Es ist Ublich, dem Kaufer im Vertrag Zusicherungen zum Unter- R|S|ken Und entSChE|den S|e,
nehmenszustand zu machen, z. B. die Freiheit von Steuerschul- was S|e ga I’antieren kﬁnnen.

den und die Freistellung von Risiken und Gewahrleistungen, die
vor dem Verkaufszeitpunkt entstanden sind.
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Die Steuern

Der Verkauf eines Unternehmens im Ganzen ist umsatzsteuerfrei. Wenn Immobilien

mit Ubertragen werden, kann Grunderwerbsteuer anfallen. Ansonsten ist der Verkauf fur
den Verkaufer einkommensteuerpflichtig. Es wird ein VerduBerungsgewinn ermittelt. Vom
VerauBerungspreis werden die VerauBerungskosten wie zum Beispiel Beratungskosten
abgezogen. Einem VerauBerer, der Gber 55 Jahre alt ist, steht einmalig ein Freibetrag in
Hohe von 45.000 Euro zur Verfigung. Dieser Freibetrag schmilzt allerdings ab, wenn der
VerauBerungsgewinn groBer als 136.000 Euro ist. Wenn der VerduBerungsgewinn hdher
als 181.000 Euro (136.000 + 45.000) ist, ist der Freibetrag vollkommen aufgebraucht. Auf
den VerduBerungsgewinn kann ein erméfBigter Steuersatz angewendet werden. Sie sollten
daher vor einem Verkauf auf jeden Fall Ihre Verkaufsabsicht mit Ihrem Steuerberater
besprechen.

Ein Verkauferdarlehen ist Ublich, eine Ratenzahlungsvereinbarung moglich. Allerdings
entsteht eine mdgliche Einkommensteuerschuld im Verkaufszeitpunkt unabhangig vom
Zahlungszeitpunkt. Daher zahlen Sie ggf. Einkommensteuer im Verkaufszeitpunkt auf den
GesamtverauBerungsgewinn, die Ratenzahlungen des Kaufers gehen aber erst spater ein.

Behalten Sie Vermodgensgegenstande aus dem Betriebsvermdgen, z. B. ein Firmenfahr-
zeug, sind das Entnahmen, die der Einkommensteuer unterliegen.

Mochten Sie Immobilien behalten und vermieten, die vorher durch den Betrieb
genutzt wurden, z. B. Blrogebaude, Hallen oder Werkstattgebdude, missen Sie
eine gewerbliche Vermietung vornehmen. Die Versteuerung von stillen Reser-

ven dieser Immobilien sollten Sie vermeiden. Sprechen Sie daher unbedingt mit BeZ| eh en S|e | h ren
Ihrem Steuerberater.

Steuerberater fruh-

Der Betriebsnachfolger haftet nach der Ubertragung ebenfalls fir betriebli-
che Steuerschulden, die vor dem Verkauf entstanden sind, neben Ihnen. Es ist
Ublich, ihn davon im Vertrag intern freizustellen.

zeitig ein!

Forderun
g Fragen Sie lhre IHK

Betriebswirtschaftliche Beratungsdienstleistungen von qualifizierten Unter- Nac h d en FO rd er-
nehmensberatern werden durch Honorarzuschiisse geférdert. Diese kdnnen R [ o |

Sie selbst und auch |hr Nachfolger fur sich in Anspruch nehmen. Investitionszu- m Ogl I Ch ke Ite n:
schiisse zur Ubernahme gibt es in der Regel nicht.
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Fazit: Voraussetzungen einer
erfolgreichen Unternehmensnachfolge

e Beginnen Sie den Prozess rechtzeitig.

e Handeln Sie ohne Zeitdruck.

® Machen Sie eine personliche und finanzielle Bestandsaufnahme.

e Sorgen Sie frihzeitig fur lhr Alter vor.

e Lassen Sie nichtin Ihrem Engagement fir das Unternehmen nach.
e Wahlen Sie den richtigen Zeitpunkt mit guten Ertragen.

¢ | egen Sie lhre Ziele fest.

¢ Beziehen Sie Berater ein. Insbesondere |hr Steuerberater sollte friihzeitig
dabei sein.

¢ Erstellen Sie einen Fahrplan.

® Legen Sie einen realistischen, finanzierbaren Preiskorridor fest.

e Uberfordern Sie den Kaufer nicht finanziell.

e Stellen Sie aussagekréaftige aktuelle Unterlagen zur Prifung zusammen.
e Begleiten Sie die Finanzierungsverhandlungen konstruktiv.

e Flhren Sie den Kaufer bei den Kunden ein.

e Stehen Sie noch fir eine Ubergangsphase zur Verfiigung.

e | 3sen Sie sich von lhrem Unternehmen und lassen Sie |hr Lebenswerk
emotional los.

Nutzen Sie die vielfaltigen kostenlosen
Beratungsangebote aus seriosen Quellen.

Sprechen Sie lhre IHK-Beraterinnen und
Berater an.
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KurfurstenstraBe 9
34117 Kassel

Qs 05617891-0

& info@kassel.ihk.de

@
Korbach

[ ]
Marburg

k.de/kassel-marburg
1| instagram.com/ihk_kassel_marburg

i
Kassel

.-
Eschwege

[ ]
Homberg (Efze)

o
Bad Hersfeld

|‘__i| facebook.com/IHKKasselMarburg i) nkedin.com/company/ihk-kassel-marburg

(=] youtube.de/IHKKassel (%] x.com/IHKKassel




	Titel
	Einleitung
	Die Rahmenbedingungen
	Die Entscheidung 
	Der Plan 
	Die Vorbereitung 
	Zukunftsfähigkeit
	Der Preis 
	Das Übernehmerprofil 
	Das Unternehmensexposé 
	Die Suche 
	Der richtige Interessent 
	Der Weg zum Kaufvertrag  
	Der Kaufvertrag  
	Die Finanzierung 
	Rechtliches 
	Haftung 
	Garantien 
	Die Steuern 
	Förderung 
	Fazit: Voraussetzungen einer  erfolgreichen Unternehmensnachfolge 
	Adresse

