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++++++++++++ Zahlreiche Nachfolgeregelungen stehen an +++++++++++

In den kommenden zehn Jahren stellt sich bei rund 50% der mittelstdndischen
Unternehmen in Deutschland die Frage nach einer adaquaten Nachfolgeregelung. Dabei
stellen bereits heute nur 60% einen Nachfolger aus dem Familienkreis, bei Uber 40%
wird eine Ubernahme durch externe Gesellschafter oder das Management vollzogen.

Wer diesen Ubergang nicht rechtzeitig plant wird spatestens im Verkaufsprozess einfach
Uberrollt. Das fehlende Know-how sowie die Komplexitat einer Unternehmenstransaktion
stellen die Eigentimer oftmals vor Probleme, die alleine kaum zu bewaéltigen sind.

Die Kompetenz und das Verstandnis fur die persdnlichen Motive des Verkaufers einerseits
sowie die Vertrautheit mit den Prozessen der Unternehmenslibergabe andererseits sind
zentrale Kernpunkte bei der Auswahl geeigneter Partner. Diese sollten aus Experten
Teams bestehen, die den gesamten Prozess begleiten kdnnen, angefangen bei der
Ansprache geeigneter Investoren Uber die Due Diligence bis hin zur Vertragsgestaltung.
Im Optimalfall beginnt die Vorbereitung lange vor der Ansprache madglicher
Interessenten. Die Klarung der Rahmenbedingung und der strategischen Verhandlungs-
position im Vorhinein sind fir den Prozess entscheidend.

Auch wenn ein Nachfolger innerhalb der Familie gefunden wird, ist es ratsam bei Fragen
der konkreten Abwicklung einen verlasslichen Partner an der Seite zu haben. Eine
unstrukturierte Ubernahme kann zu starken Belastungen des Unternehmens fuhren. Vor
allem der Abzug von Kapital aus dem Unternehmen und der Interessenausgleich
zwischen den Beteiligten sind zentrale und kritische GréRen. Die Ermittlung eines
objektiven Firmenwertes, aber auch die Absicherung der Familienmitglieder und
anstehende unternehmerische Projekte miissen bereits im Prozess bedacht werden.

Bei Ubernahmen innerhalbo des Familienkreises wird zur Neuausrichtung des
Unternehmens ebenfalls oftmals neues Kapital von auflen bendétigt. Minderheits-
beteiligungen kdnnen dafir eine Losung darstellen. Diese sollten fruhzeitig strukturiert
werden und mit den entsprechenden Partnern kdnnen diese erfolgreich platziert werden.

Eine fruhzeitige Einbindung der Partner kann unabh&ngig vom Alter und der Situation der
Gesellschafter zum Erfolg fihren. Oftmals ist das Alter des Unternehmers weniger von
Interesse fur den Verkaufszeitpunkt, sondern vielmehr die Rahmenbedingungen der
Transaktion. Gelingt es, die Nachfolgeplanung, die Eigen- und Fremdkapitalbeschaffung
sowie die Betreuung der privaten Vermoégensseite zu meistern steht einer erfolgreichen
VerauRerung bzw. dem erfolgreichen Ubergang der Unternehmensanteile nichts im Wege.
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