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THEORIE

@tand des Unternehmens
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Ziel der Unternehmensutbergabe

Ui

Sicherung Arbeitsplatze 1n Region

Mimimierung Steuerkelastung
merifft voll zu
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Hoher Verkaufsprais

Quelle: Balz /Bernau-Henkel (2006): Unternehmensnachfolge im Mittelstand, in: Borowicz / Mittermaier (Hrsg.), Strategisches
Management von Mergers & Acquisitions: State of the Art in Deutschland und Osterreich, Wiesbaden: Gabler, S. 60
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Hauptmotive fur den Antritt der Nachfolge

Mehrfachnennungen moglich

Wunsch nach Selbstverwirk ichung 68%
eigener Chef sein 64%
Flexible Zeiteinteilung / Unabharigigkeit 59%
Steigerung des Einkommens 52%

@d des Untenrehmens / Arbeitsplatze sichern > 46%

Bessere Vereinbarkeit von Familie und Beruf 42%

Vorschlag des Arbeitgebers das Unternehmen fortzufiihren 23%
keine weiteren beruflichen Aufstiegsmoglichkeiten 20%
Unzufriedenheit am Arbeitsplatz 20%

Yerhinderung / Beeindigung von Arbeitslgsigkeit 16%

-10% 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%% 70%
Quelle: Rahmenbedingungen und Einflussfaktoren der Bewertung von Unternehmen, Prof. Dr. Christine Mitter, FH Salzburg
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Gewdlinschte und tatsachliche Ubergangsformen bei der
Unternehmensnachfolge

Gewiinschte und Tatsdchliche Ubergangsformen
* Gewlinschte Ubergangsformen - Mehrfachnennungen méglich

Familieninterne Nachfolge

Verkaufan 35%
Unternehmer/Existenzgriinder 240/

\ 27%
17%

18%
Verkauf an Unternehmen
14%
40/
Liquidation
8%

Beteiligungs- oder 3%
Risikokapitalgesellschaft 1%

49%

Verkauf an Mitarbeiter

2%

Stiftung
0,4%

M Tatsichliche Ubergabeform @ Gewiinschte Ubergabeform

Quelle: DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 2011, Zahlen und Einschatzungen der IHK-Organisation zum Generationswechsel
in der deutschen Unternehmen, S. 18
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Cirka 90 % aller aktueller Ubergabeunternehmen in
Deutschland beschéaftigen max. 50 Mitarbeiter

Welchen GréBenklassen gehdren die Unternehmen an,
die einen Nachfolger suchen?

28,3%

B bis 9 Beschiftigte

O 10 - 49 Beschiftigte

O 50-99 Beschiftigte

8,1% H 100-199 Beschiftigte
~—2.8% B 200-499 Beschiftigte
~0,5%

0 500 oder mehr

59,6%
o —0,1% Beschaftigte

Quelle: DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 2011, Zahlen und Einschatzungen der IHK-Organisation zum Generationswechsel
in der deutschen Unternehmen, S. 21
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Hemmnisse bei der Unternehmensnachfolge —fast 40 % de r
Ubergeber finden keinen passenden Nachfolger
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vorbereitet

... fordem einen iliberhdhten
Kaufpreis

... kdnnen emotional nicht
"loslassen™

... finden keinen passenden
Nachfolger

... warten mit Verkauf, um
Altersvorsorge aufzustocken

... befiirchteten hohe
Erbschaftsteuerbelastung

andere

Hemmnisse bei der Unternehmensnachfolge:
soviel Prozent der Senior-Unternehmer ...

. sind nicht rechtzeitic —

46%
46%

| 509%

I
36%
36%

1 37%
4100

37%
37%
[35%

|

23%
25%

|

[ 200
18%

|

25%
| 309%

8%
7%

I

| 43%

5% 002008 02009 W 2010

Quelle: DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 2011, Zahlen und Einschatzungen der IHK-Organisation zum Generationswechsel

in der deutschen Unternehmen,

S.9

I/

L@

Loos & Partner



- I UNIVERSITAT
LIECHTENSTEIN

Analogie zum Kuckuck

UBUNG 1

Weil} eigentlich der Kuckuck, was er tut?
Wie wirden die Zieheltern reagieren, wenn Sie anfangs voll informiert waren?
Werden Kuckucks-Kinder geliebt?
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Der Kdnig ist tot — es lebe der Konig!

Viele Unternehmer sind ,alpha-Menschen®. Sie haben eine starke
Persdnlichkeit, sie haben Visionen und sind Gberzeugt von dem was sie tun.
Zudem haben sie ein starkes Selbstbewusstsein.

Alle Unternehmer sehen sich wirklich anders, als Ihre Mitarbeiter, lhre Frau,
lhre Kinder, |hr Freunde, usw. sie sehen.

/’
Das Leben danach !
. Arbeitszeit
Gesamt- < Verantwortung
zait [ ] Freizeit

\

Phase 1 Phase 2 Phase 3

Unternehmer Konsulent Privatier
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3 Praktische Grundsatze fir den MBO-Prozess

1. Wettbewerb zu anderen Nachfolgerregelungen —Was  spricht fur Sie!

2. Was sind die tatsachlichen Erfolgsfaktoren? Sind diese nachhaltig?

= Kunden (Stammkunden, Rahmenvertrage, Wartungsvertrage, langfristige
Bindung, ,Klumpenrisiko®, ...)

= Mitarbeiter (Altersstruktur, Selbstandigkeit, Loyalitat, ...)
= Lieferanten (Abhangigkeit, Absicherung, ...)
= Produkte (Innovationen, Patente, ...)

3. Finanzierung des Kaufpreises
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UBUNG 2:

Wettbewerb zu anderen Nachfolgerregelungen —
Was spricht fr Sie!

Firmen-
verkau
Liquidation
| | | Verpachtung

Firmen-
verkauf an
Mitbewerber

Nachfolger/In
aus der
Familie

externer
Geschafts
-fUhrer

Firmen-
verkauf
an
Lieferan

Firmen-
verkauf
an Kunde

M Partner



UBUNG
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UBUNG 3:
Pro und Contra von MBO
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Praktische Grundsatze fur den MBO-Prozess

1. Wettbewerb zu anderen Nachfolgerregelungen — Was spricht fir Sie!

2. Was sind die tatsachlichen _ Erfolgsfaktoren? Sind diese wirklich nachhaltig?

= Kunden (Stammkunden, Rahmenvertradge, Wartungsvertrage, langfristige
Bindung, ,Klumpenrisiko®, ...)

= Mitarbeiter (Altersstruktur, Selbstandigkeit, Loyalitat, ...)
= Lieferanten (Abhangigkeit, Absicherung, ...)
= Produkte (Innovationen, Patente, ...)

3. Finanzierung des Kaufpreises
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Attraktivitatsmerkmale von Unternehmen —
,~Was steigert bzw. drickt den Kaufpreis!*

Was ein Unternehmen attraktiv macht...

- Kontinuierliche Ertrage und
Umsatze

- Plausibles Marktpotenzial

- Gutes Standing im Markt

- Konkurrenzvorteile

- Kundencrientierung

- CQalifizierte zweite Fihrungsebens

... und was nicht

- 5tille Reserven auf Liegenschaften
- MNicht betriebsnotwendige Aktiva

- Protzige Verwaltungsgebaude

- Ungenutzte Kapazitaten und

Maschinen

- Hohe Lagerbestande
- Kritiklose Mitarbeiter/la-Sagerin

der Fuhrungsmannschaft

Quelle: Felden / Klaus (2006): Unternehmensverkauf . Wie macht man Marketing in eigener Sache, in: Kruger / Klippstein / Merk / Wittberg

(Hrsg.), Praxishandbuch Mittelstand, Wiesbaden: Gabler, S. 191
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Checkliste fur eine qualitative Analyse / Bewertung (auszugsweise)

Personal / Organisation (intellektuelles Kapital)
Verkaufssortiment / Dienstleistungen (A-B-C-Produkte)
Verkauf / Marketing / Werbung (A-B-C-Kunden)

Markt / Mitbewerber (Wo steht die Firma?)

Produktion / Fertigung (Status der Produktionsanlagen)
Forschung / Entwicklung / Patente

Rechtliche Situation (laufende Gerichtsverfahren)

Steuerliche Verhaltnisse (\WWann war die letzte Steuerprufung?)

Beschaffung / Einkauf (Beschaffung direkt beim Produzenten oder tber
Zwischenhandler)

IT / EDV (Status der IT-Anlage)
Umwelt (potenzielle Umweltbelastungen, Kontaminierungen)
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Praktische Grundsatze fur den MBO-Prozess

1. Wettbewerb zu anderen Nachfolgerregelungen — Was spricht fir Sie!

2. Was sind die tatsachlichen Erfolgsfaktoren? Sind diese nachhaltig?

= Kunden (Stammkunden, Rahmenvertradge, Wartungsvertrage, langfristige
Bindung, ,Klumpenrisiko®, ...)

= Mitarbeiter (Altersstruktur, Selbstandigkeit, Loyalitat, ...)
= Lieferanten (Abhangigkeit, Absicherung, ...)
= Produkte (Innovationen, Patente, ...)

3. Finanzierung des Kaufpreises
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Hemmnisse bei der Unternehmensnachfolge
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... haben
Finanzierungsschwierigkeiten

Hemmnisse bei der Unternehmensnachfolge:
soviel Prozent der potenziellen Ubernehmer ...

59%
59%

[499%

... finden kein passendes
Unternehmen

|

40%

[3290

... unterschidtzen Anforderungen

40%

[380%

... haben unzureichende Qualifikation

[21%

... befiirchteten hohe

Erbschaftsteuerbelastung

9%

andere 8%

e

5%

19%
16%
16%

|

25%

32%

449

45%

O 2008 02009 M 2010

Quelle: DIHK-Report zur Unternehmensnachfolge 2011, Zahlen und Einschatzungen der IHK-Organisation zum Generationswechsel

in der deutschen Unternehmen, S. 9
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Einflussfaktoren auf den Kaufpreis

= Art des Investors
- Familie
- FUihrungskrafte
- Strategischer Investor
- Finanzinvestor

= personliche Ziele der
Parteien

= Zeitpunkt
= Umfang

- Mehrheit bzw. 100 %
- Minderheit
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Positionierung des Nachfolgers

Sind Sie vom Vorgéanger abhangig (know how, Erfahrung, finanziell, moralisch,
etc.)?

Kommunizieren Sie die Unternehmensziele klar und deutlich!

Scheuen Sie nicht den Konflikt mit alten Seilschaften!

Setzen Sie neue Akzente und hinterlassen ihren eigenen ,Fuf3abdruck®!

Differenzieren Sie sich charmant vom Vorganger
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Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit



