Fiir viele Familienunternehmer i
einen Nachfolger zus den e
rekrutieren. Ubernahmewilli
daher gute Chancen, etablierte
nehmen zu Ubernehmen.

UNTERNEHMENSNACHFOLGE

FUR UND WIDE

Die Ubernahme eines bestehenden Unternehmens ist €
Planungssicherheit fir Umsatz und Wachstum als eif:

or der Griindung des eigenen Unternehmens steht eine Risiko-Nutzen-

Abwigung. Ob dabei die Ubernahme eines bestehenden Unterneh-

mens vorteilhafter ist als eine Neugrlindung, hangt von der individu-
ellen Situation des Griinders sowie von den Marktgegebenheiten des neuen
beziehungsweise des zu ibernehmenden Betriebs und den damit verbundenen
Rahmenbedingungen ab. Jeder Griinder sollte deshalb in einer persénlichen
Entscheidungsmatrix die Argumente fiir und gegen die Ubernahme eines be-
stehenden Unternehmens einer Neugriindung gegeniiberstellen.

Grundvoraussetzung ist stets, dass der angehende Unternehmer iiber aus-
gepragte Berufs- und Branchenerfahrungen sowie entsprechende Eigenmittel
zur (bernahme eines kleinen oder mittelstandischen Unternehmens verfiigt.
Sehr haufig waren Griinder zuvor in Flihrungspositionen tétig und verspliren
ab einem gewissen Punkt den verstarkten Wunsch, ihre beruflichen Visionen
selbst zu bestimmen anstatt weisungsgebunden zu agieren. Im Hinblick auf
familidre Verpflichtungen und ihr Lebensalter sind die Griinder bestrebt,
ihre Investitionskriterien wie Risiko, Selbstverwirklichung, Einkommen und
Nutzen so zielgerichtet und professionell wie méglich zu gestalten.

Eine Studie des Instituts fiir Mittelstandsforschung (IfM) belegt die zuneh-
mende Bedeutung von altersbedingten Unternehmensiibergaben. Im Zeitraum
von 2010 bis 2014 stehen bundesweit etwa 22000 Unternehmen mit insgesamt
knapp 290000 Beschiftigten zur Ubertragung, 86 Prozent aus Altersgriinden -
zwischen 2005 und 2009 waren es nur 65,8 Prozent. In Hessen sind von 2010
bis 2014 circa 8 700 Unternehmen mit etwa 117000 Arbeitspldtzen von alters-
bedingten Nachfolgeregelungen betroffen. Somit stehen jéhrlich rund 1700 Un-
ternehmen mit etwa 23400 Mitarbeitern zur Ubergabe an. Im Durchschnitt hat
demnach ein iibergabereifes Unternehmen circa 14 Mitarbeiter.

Laut IfM-Studien werden die Ubergaben innerhalb der Familie abneh-
men und somit Nachfolgeldsungen wie Management Buy-out (MBO) und
Management Buy-in (MBI) oder deren Kombination zunehmen. Im Ergeb-
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auch eine Ubernahme will gut vorbereitet sein.

nis haben also iibernahmewillige Griinder beste Erfolgsaussichten fiir eine
Ubernahme im Zuge der altersbedingten Nachfolgeregelung des Inhabers
beziehungsweise Gesellschafters. Haufig gestaltet sich die Suche nach dem
passenden Unternehmen nicht ganz einfach, da die vorliegenden Angebote
oftmals - zum Schutz des Anbieters - noch anonym und damit wenig kon- _
kret sind. Aufgrund dieser Intransparenz sowie der Komplexitét der weiteren
Priifungsschritte sollte sich der Griinder durch einen professionellen Berater
mit entsprechenden Referenzen erfolgreicher Transaktionen unterstiitzen las-
sen. Auch die Industrie- und Handelskammer gibt jungen Unternehmern viele
Hilfestellungen im Ubergabeprozess. So bietet die IHK Frankfurt mit profes-
sionellen Transaktionsberatern im Arbeitskreis fiir Unternehmensnachfolge
Unterstiitzung fiir Ubergeber und Ubernehmer an.

Hat der Griinder ein oder mehrere Unternehmen gefunden, die seinem Such-
profil entsprechen, ist in der Regel zunéchst eine Verschwiegenheitsvereinba-
rung mit den jeweiligen Verhandlungspartnern abzuschlieBen. Diese Vereinba-
rung dient auch dem Schutz des Erwerbers. Verhandelt namlich ein Ubergeber
beispielsweise mit mehreren Interessenten, so muss ein potenzieller Erwerber die
Sicherheit haben, dass auch alle anderen Kandidaten zur Verschwiegenheit ver-
pflichtet sind. Laut IfM-Studie (2008) haben 71 Prozent der befragten Ubergeber
mit mehr als einem Interessenten verhandelt, 84 Prozent der Kaufinteressenten
haben mit mehr als einem Ubergeber in engeren Verhandlungen gestanden. Ist
die Vertraulichkeit gesichert, kénnen auf Grundlage des Unternehmensexposés
die ersten Gespréche gefiihrt werden. Da die Verhandlungen meist mehrere Mo-
nate in Anspruch nehmen und beide Seiten gegebenenfalls Kiindigungs- und
sonstige Fristen zu beachten haben, sollte zundchst ein Zeitplan mit Zielvorga-
ben vereinbart werden. Dadurch werden spatere |rritationen vermieden, wenn
es zum Beispiel zu den {blichen Verzégerungen in den Finanzierungsverhand-
lungen kommt, oder wenn der Ubergeber wahrend der Verhandlungen nach Ar-
gumenten sucht, sich doch nicht mehr von seinem Lebenswerk trennen zu wollen.
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