Werner Fassbind @

Nachfolgeregelung
fur KMU

Zielgerichtet planen und erfolgreich umsetzen

€) BOOKS BB ,
RNV <N Ein Problem? Kein Problem!



Inhaltsverzeichnis

Inhaltsverzeichnis

1.1

1.1.1
1.1.2
1.1.3

2.1
211
2.1.2
2.2
2.3
24

3.1

3.1.1
3.1.2
313
314
3.15
3.2

3.2.1
3.2.2
3.23
33

331
3.3.2
333
334
335
3.3.6
34

4.1

411
41.2
413
4.2

4.2.1
422

5.1
5.2

Wann ist die Nachfolgefrage aktuell?...............cccoorreierccscs s
Zeitpunkt der NachfOlgErSUCNE .......c.cveuiieiieiceisce et nses
Wer kommt als Nachfolger infrage? ..o ssssees
Was sind die Voraussetzungen fiir den Erfolg einer Nachfolge?..........oeererneneneeneeneneerenneeneenees
Sicherstellung fiir unvorhergesehene Ereignisse.........couweeerrireeenerinisesenesesssssesesesessssessesesssssessenens

Klarung der Rahmenbedingungen
Form der Unternehmensibergabe............oconnnee e
DET SRAIE DEAI ...ttt
DEI ASSEE DRAL.......ceeieeictt et
Analyse der wirtschaftlichen SIHUBTION ..........ccvirieirrc s
PersONliche ENWAGUNGEN ........cuvueiririreireeisissisesei sttt ennas
Unternehmerische ENWAGUNGEN ..ottt ssssesnes

Formen der Nachfolgeregelungen ...
Familieninterne NaChfOlge ..ot
L3710 10T U Yo T=T OO ST PO TTTPR
VOTERIIB. ...t
GEFANIEN ...
Regelungen zwischen Familienmitgliedern.........ocvuricircireinres et
Die Ubergabe aktiv gestalten
Verkauf ans ManageMENT .........ueuiriiiniiinisisissisis sttt sassessssees
BEAINGUNGEN ¢ bbbt
VOTERIIB. ...ttt

Bedingungen beim Verkauf an EiNZEIPErsONeN........ccviuvirisinisinisinsissiseesesesesesesssessssssssnsnns
Bedingungen beim Verkauf an FINANZINVESTOrEN............cruriririririeeseiseisee s esesseseessesesenas
Bedingungen beim Verkauf an ein anderes Untern@hmen...........ccvueeeeeneinnssnsensnsesssssssssssssssnnnns
Chancen und Risiken beim Verkauf an Einzelpersonen.......
Chancen und Risiken beim Verkauf an Finanzinvestoren
Chancen und Risiken beim Verkauf an ein anderes Unternehmen..........ccccovvevernnnsesenenseneeenenens
BOISENMGANG ....ucutuieeirererirteee ettt ettt s e e bbb bbb e b e e et e e £ e £ A b A bbb bbbt e b e b e R e en

Finanzierung des Kaufs..............oocvininiini st ssssnsnas
FOrmMEN der FINANZIEIUNG .......cuoveieirieirie ittt ennas
Vollstandige Bezahlung des KQUFPIeISES .........ccuveriereieenieinisisisssisssissssssssssssssssssssssssssssssssssssssnes
Zeitlich gestaffelter Verkauf der Anteile, Verkauferdarlehen............covevenienieninneniensennnns
Vereinbarung einer sogenannten Earn-out-Regelung..........covuvereiriiinsinisniessse s
Finanzielle Sicherstellung von GeWahrleiStUNGEN...........coueuriiirieinieirer e
DI ESCIOW ...
DS SPEITKONTO ...ttt bbbttt

Steuerfolgen eines Verkaufs ............c.ooinince s
Steuerfreiheit fiir private Kapitalgewinne
Indirekte TIllIGUIBATION .....c.ovueerieeerieirie sttt

Nachfolgeregelung fiir KMU



Inhaltsverzeichnis

53
5.3.1

6.1
6.1.1
6.1.2
6.1.3
6.2
6.2.1

7.1

8.1
8.1.1
8.2
8.2.1
8.2.2
8.23
8.24
8.2.4.1
8.2.5
8.2.6
8.2.7
8.2.8
83
8.3.1
8.4
8.5
8.5.1
85.2
853
854
85.5
8.5.6
85.7
85.8
85.9
8.5.10
8.5.11
8.5.12

9.1
9.1.1
9.1.2

Hoher Cashbestand in der Bilanz
DivViIdENdENDESTEUBTUNG .....uceeeeeereeiees ettt ssas e sse s sss et ee e sns et ns s s nnsesnenen

UnternehmensbheWEItUNG ..o
Finanztechnische BeWertungsverfahren .............ccrnrnerneeneeneesenneerses e sessessesensesenns
Dicounted-Free-Cashflow-Methode. ..........c.cueurererenreneereeree et eeseessnes
Die EVA-MELNOTE........coeieciieceieice e
Die Ertragswertmethode ..........cccovvereienen.

Marktbezogene BewertungsmethOden ... nsessnns
Stand der Multiples nach Branchen und Unternehmensgrosse .........cceeererererererereseneeererensenesenenenens

Der Verkaufsprozess: Verkauf der Vermogensteile ...
Mustervertrag fir €inen ASSEt DEal...........cveeeeerecererrerrer e

Der Verkaufsprozess: Verkauf der Anteile............oovenienieninnsnsine e
Verkaufsentscheid fAIIEN ..........ccviiirrirr e
Beurteilungsraster Verkaufszeitpunkt....
Vorbereitung auf den VErkauf...........ccccuveeienicneesss s ssssesssns
Einbinden der SChITSSEIPEISONEN ..ot
BildUNg des PrOjEKtEAMS. ......cuiueiieeiriieiriie ittt sttt
Beizug eXterner BErater ..o
NUEZEN eXterner BErater ... s
Bei der Festlegung der VErkaufSStrategie .........oveveurieiniesinininiensnisssssssessssssessssssessssssssssssssssssssssssns
Festlegen des Mindestverkaufspreises
Potenzielle Kaufer identifiZIEren ..ot
Liste POtENZIEIIEr KEUTET......vveviveerieeiscieiseie sttt sttt sttt snsnsnans
SUCHE UDET INSEIALE......cucvueacriaerisct ettt
Kontaktieren potenzieller KAUET ...t
DAS BIINAPIOFil......uceeieeeiieiriieiree et
VertraulichKeitSVer@inharUNg...... ..ottt nanens
Erstellen des Firmenexposeés.........c.cceuene.

Aufgaben und Ziele des FIrMENEXPOSES ........ccvererieririeririesinieinieineeessessssess s sssssssssssssssssssssssssssses
INhalte des FIrMENEXPOSES ........ccuiueeriueerieeiriieireieeseisesess sttt nenes
Geschichtlicher Hintergrund des Unternehmens...........ccevveirirneninisinnenensss s ssesenens
OFANISATION. ...ttt ittt bbb b b st e e e e e b e b bbb bbb e R e R ne s
Tatigkeitsgebiet und Leistungsangebote ... sees
KUNGENSIIUKLUT ...ttt bbbt
Vorhandene Infrastruktur ....
MarktPOSITIONIEIUNG....c.veveeceeiririseeie ettt
Aufbereitung der FINANZAGLEN ..ot
Darstellung der FINANZAATEN..........cccurrirrirriereereeeeeerer e nsenenas
Erstellen des BUSINESSPIANS ...........iiiueuruririceeirireseses st sss st sss et nnsesnsnen
INVESTItIONSEIWAGUNGEN ...ttt bbbttt se bbbttt nenenn

Kontaktieren potenzieller KAUTer.............covernnccessecee s seeen
Arten der KONtAKHEIUNG.......covceeerereeeie sttt nnntes
Direktkontakt ...............

Schriftliche Anfrage

NSO oy Ein Problem? Kein Problem!



Inhaltsverzeichnis

9.1.3 Anfrage Uber eine Drittperson, die den potenziellen Kaufer kennt....

9.1.4 Einholen der VertraulichkeitSvereinbarung ...........coceeeruririreeenneniseessessseesesesssseeesesessssseesesessssseses
10. Abgeben des FIrMENEXPOSES ...........coiririiriiniisisses st sssssssssssassnes
10.1 Beschreibung des Verkaufsablaufs ..o
11. Auswerten indikativer Angebote ...
1.1 Priifen der Angebote ........cccvuverierereinenee

11.2 Vergleich mit eigenen Anforderungen

12. DUE DIlIGENCE.........oeieiie bbbt
121 BeSChraNKUNG der Zahl...........cvieuriirieriniese st
12.2 EXKIUSIVITAL. ...ttt bbbt
12.3 Die Durchfihrung der DUE DIlIGENCE .....c.cvcvrieeerisirisisisisistssssssssssssssssss st ssssssssssssssssessnsasns
12.3.1  Vorbereitung der Due-Diligence-INhalte .........coveieirriiirrrre e
12.3.2  Vorbereitung des DAateNraUumMS.........c.vueerieiriiineeinesisisisssesessssessss s sssssssssessssesssessssessssessssesssenns
12.3.3  Bestimmen der Datenraumverantwortlichen ...
L T D - 1 o 10 T =To Y [ OO
12.3.5  DUE-DilIgeNCE-INNGIE. ...t
13. Der KQUFVEITIAQ. ........couceceececeee e
13.1 VEIIAGSINNGIL. ...ttt
13.2 Verbindliche ANGEDOLE ...t
13.2.1  Inhalt des verbindlichen Angebots

14. Vertragsunterzeichnung und VolIzZug ..............oooirininncescs s
14.1 VErtragSUNTErZEICANUNG .....c.cuiiiicirieisie sttt
14.2 VEIIAGSVOIIZUG ..ottt
14.3 Muster eines Closing MemMOTaNAUMS ..........ccueururerirreeereriisneeesesesssseeesesesssssessssesssssessssessssesssssssssesees
14.4 KOMMUNIKGTION ...ttt
1441  Information der Mitarbeitenden....

14.42  Information der KUNGEN ..ot
15. Ubergangshegleittng .................ooc.uoevveeeeeeereeieseeeesiesssesesesssesssss s sssss s ss s sssssssssssesnssans
16. GIOSSAY ...ttt
17. INAEXVEIZEICANIS ...ttt
HEFAUSGEDIET ...ttt

Nachfolgeregelung fiir KMU



