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Der Unternehmer sollte die Ubergabe friihzeitig planen und
angehen, um am Ende nicht unter Zeitdruck handeln zu
mussen. Der gesamte Prozess, von den ersten Gedanken bis
zur finalen Umsetzung, dauert im Regelfall mehrere Jahre.

Idealerweise sollte ein ungefahrer Zeitpunkt bestimmt wer-
den, bis wann die Ubergabe vollzogen werden soll. Interne
sowie externe Rahmenbedingungen kénnen die Planung er-
heblich beeinflussen (z.B. die aktuelle Coronakrise).

Der Alteigentimer sollte rechtzeitig im Familienkreis die
Praferenz flr eine familieninterne oder eine externe Nach-
folgeregelung diskutieren und kritisch prifen. Es ist ratsam,
neben der préaferierten Nachfolgeldésung A gedanklich auch
einen Plan B in der Schublade liegen zu haben.

Far viele Unternehmer ist der Unternehmensverkauf (ex-
terne Nachfolgelésung) ein emotionales und in der Regel
auch einmaliges Ereignis. Aufgrund der Komplexitat eines
Verkaufsprozesses bietet sich daher die professionelle Be-
gleitung durch erfahrene Berater (z.B. die Hausbank, M&A-
Berater, Rechtsanwalte etc.) an.

Executive Summary

Executive Summary

Professionell vorbereitete und strukturierte Verkaufspro-
zesse helfen, mogliche Fallstricke frihzeitig zu identifizie-
ren, die Erfolgswahrscheinlichkeit zu erhéhen und die Ziele
der Verkaufer zu optimieren.

Bei den Preisverhandlungen sollte der Alteigentimer den
Unternehmenswert realistisch einschatzen und nicht mit
der ,Herzblut-Rendite” kalkulieren.

Eine wesentliche Rolle bei der entgeltlichen Ubertragung
von Unternehmensanteilen spielt die Finanzierung. Externe
Unterstltzung beziehungsweise Beratungsangebote sind
hier ebenfalls ratsam.

Die Unternehmenslbergabe sollte von einer ausgearbeite-
ten Kommunikationsstrategie begleitet werden. Zielgrup-
pen sind Mitarbeiter, Geschéaftspartner und die Offentlich-
keit am Unternehmenssitz.

Der Verkaufer sollte sich rechtzeitig Gedanken Uber die wei-
tere Verwendung des Verkaufserldses machen.

SchlieBlich: Der Alteigentimer muss loslassen kénnen! Dazu
gehért auch eine personliche Lebensplanung fUr die Zeit
danach.
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Einleitung: Die Herausforderung

Der Nachfolgebedarf in mittelstandischen Unternehmen ist
hoch und wird noch zunehmen. Als Begriindung fir diese Pro-
gnose verweist die Bundesregierung Mitte 2020 darauf, dass
die Zahl der Unternehmen mit alteren Inhabern steigt und weit
Uber friher Ublichen Werten liegt. Gegenwaértig sind 44 Pro-
zent der Inhaber 55 Jahre oder &lter. Zum Vergleich: Im Jahr
2002 waren es lediglich 20 Prozent. In absoluten Zahlen aus-
gedrlckt geht es um Uber 1,5 Millionen Unternehmensinhaber.
Diese Zahlen weisen bereits darauf hin, dass eine gelungene
Unternehmensltbergabe nicht nur fur die beteiligten Unter-
nehmen, Unternehmer und Familien relevant ist, sondern in
der Summe auch fir die gesamte deutsche Volkswirtschaft.
Misslingt der Ubergang, droht der Verlust von Produktivver-
mogen und Arbeitsplatzen.

Die Nachfolgeprozesse verlaufen bisher noch nach Plan, stellt
die Kreditanstalt fur Wiederaufbau im Nachfolge-Monitoring
vom Dezember 2020 fest. Die flr die nachsten zwei Jahre vor-
gesehenen 260.000 Ubergaben seien zur Halfte fertig verhan-
delt, bei einem weiteren Drittel liefen die Verhandlungen. Das
seien Bestwerte im KfW-Nachfolge-Monitoring. DarUber hin-
aus sollen weitere 260.000 Ubergaben in drei bis funf Jahren
umgesetzt werden. Ubergaben mit dieser Perspektive sind
jedoch seltener in Planung als im Vorjahr (7 vs. 10 Prozent).

Die Unternehmensnachfolge ist ,,hochgradig individuell”, kein
Fall ist wie der andere. Im Rahmen dieses Fokusberichts sollen
wichtige Ansatzpunkte herausgearbeitet werden, die dabei
helfen, den individuellen Prozess zu strukturieren und erfolg-
reich zu gestalten. Dabei wird sowohl die Perspektive des
Ubergebenden/des Verkaufers wie die des Ubernehmen-
den/des Kaufers betrachtet. Als Unternehmensnachfolge wird
nicht nur die familieninterne Ubergabe - Generationswechsel
im Familienunternehmen - verstanden, sondern auch die M6g-
lichkeit der VerauBerung an familienfremde Kaufer. Der ideal-
typische Prozess halt sieben Herausforderungen bereit, die im
Folgenden diskutiert werden (siehe Grafik 1).

Grafik 1: Herausforderungen bei der Unternehmensnachfolge

1. Zeitpunkt

7. Wealth-Management

6. Finanzierung

5. Kaufpreis/
Unternehmenswert

2. Nachfolge/K&ufersuche

3. Verkauf und Ubertragung

4. Steuerliche und
rechtliche Aspekte

Quelle: HRI
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Disclaimer

Diese Ausarbeitung wurde von der Commerzbank AG vorbe-
reitet und erstellt. Die Veroéffentlichung richtet sich an pro-
fessionelle und institutionelle Kunden.

Alle Informationen in dieser Ausarbeitung beruhen auf als
verlasslich erachteten Quellen. Die Commerzbank AG und/
oder ihre Tochtergesellschaften und/oder Filialen (hier als
Commerzbank Gruppe bezeichnet) Ubernehmen jedoch
keine Gewahrleistungen oder Garantien im Hinblick auf die
Genauigkeit der Daten.

Die darin enthaltenen Annahmen und Bewertungen geben
unsere beste Beurteilung zum jetzigen Zeitpunkt wieder. Sie
koénnen jederzeit ohne Ankindigung geandert werden. Die
Ausarbeitung dient ausschlieBlich Informationszwecken. Sie
zielt nicht darauf ab und ist auch nicht als Angebot oder Ver-
pflichtung, Aktien oder Anleihen zu kaufen oder zu verkaufen,
die in dieser Ausarbeitung erwahnt sind, wahrzunehmen.

Die Commerzbank Gruppe kann die Informationen aus der
Ausarbeitung auch vor Veroffentlichung gegentber ihren
Kunden benutzen. Die Commerzbank Gruppe oder ihre Mit-
arbeiter kdnnen ebenso Aktien, Anleihen und dementspre-
chende Derivate besitzen, kaufen oder jederzeit verkaufen,
wenn sie es fUr angemessen halten. Die Commerzbank
Gruppe bietet interessierten Parteien Bankdienstleistungen
an. Die Commerzbank Gruppe Ubernimmt keine Verantwor-
tung oder Haftung jedweder Art fir Aufwendungen, Verluste
oder Schaden, die aus oder in irgendeiner Art und Weise im
Zusammenhang mit der Nutzung eines Teils dieser Ausarbei-
tung stehen.
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Der Bericht beruht auf Analysen und Einschatzungen der
Branche durch die Commerzbank AG.

Die redaktionelle und grafische Aufbereitung des Berichts er-
folgt in Kooperation mit dem Handelsblatt Research Institute.

Dieser Bericht wurde im Januar 2021 erstellt.



