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Kapitel 1

Voraussetzungen fir eine erfolgreiche
Betriebstibernahme

Noch nie waren die Chancen so gut einen Handwerksbetrieb zu libernehmen, denn etwa
250 000 Handwerksbetriebe suchen bundesweit in den nachsten Jahren einen Nachfolger.
Jungen Handwerksmeisterinnen und -meistern bieten sich deshalb gute Gelegenheiten, durch
die Ubernahme eines Betriebes eine eigene Existenz aufbauen zu kénnen.

Wer einen Handwerksbetrieb libernimmt, sollte sich jedoch bewusst sein, dass nur mit person-
lichem Einsatz und Bereitschaft zum Risiko das erfolgreich fortgefiihrt und ausgebaut werden
kann, was vom Vorganger in vielen Jahren aufgebaut wurde.

Beachten Sie deshalb die wichtigsten Erfolgsfaktoren, damit der Generationswechsel reibungs-
los klappt:

Handwerksrechtlichen Voraussetzungen

Der selbstandige Betrieb eines Handwerks setzt die Eintragung in die Handwerksrolle voraus.

Dies ist in einem zulassungspflichtigen Handwerk jedoch nur dann mdoglich, wenn Sie die not-

wendige fachliche Qualifikation nachweisen kénnen.

Haben Sie die Meisterpriifung in dem zulassungspflichtigen Handwerk, das Sie auf eigenen

Namen und eigene Rechung betreiben wollen, erfolgreich abgelegt, so steht dem Eintrag in die

Handwerksrolle Inrer Handwerkskammer nichts entgegen.

Gleichwertig konnen Sie auch als Diplom-Ingenieur oder Techniker in die Handwerksrolle einge-  Handwerksrechtliche
tragen werden. Wenn Sie meistergleiche Kenntnisse und Fertigkeiten auf andere Weise als durch ~ Voraussetzungen
die Meisterpriifung oder gleichwertige Priifungen nachweisen, kdnnen Sie liber eine Ausnahme-

bewilligung den Eintrag in die Handwerksrolle erreichen. Den Antrag stellen Sie bei lhrer Hand-

werkskammer, die darliber entscheidet. Sie konnen als Einzelunternehmer auch einen Hand-

werksmeister einstellen, der fiir die technische Leitung die Verantwortung tragt.

Eine Personengesellschaft (Gesellschaft des birgerlichen Rechts, Offene Handelsgesellschaft,
Kommanditgesellschaft) wird in die Handwerksrolle eingetragen, wenn ein personlich haften-

der Gesellschafter handwerksrechtlich qualifiziert und fuir die technische Leitung verantwortlich

ist oder Sie einen Handwerksmeister als technischen Leiter einstellen. Bei einer Gesellschaft mit

beschrankter Haftung (GmbH) ist Bedingung fiir die Eintragung in die Handwerksrolle, dass der

angestellte Betriebsleiter die erforderliche fachliche Qualifikation besitzt. Sprechen Sie mit der

zustandigen Abteilung der Handwerkskammer, die Sie zu diesem Thema ausfuihrlich berat.

Im Gegensatz zu den sogenannten zulassungspflichtigen Handwerksberufen kénnen Sie die
zulassungsfreien und handwerksahnlich betriebenen Gewerbe ohne besondere Zulassungsbe-
dingungen selbstandig ausiiben. Auf Antrag werden Sie in das Verzeichnis der zulassungsfreien
Handwerke oder in das Gewerbeverzeichnis, die bei der Handwerkskammer gefiihrt werden, ein-
getragen.
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Voraussetzungen

Personliche
Qualifikation

Wettbewerbs-
fahiger Betrieb

Kunden-
beziehungen

Personliche Qualifikation

Nicht allein handwerkliches Geschick und Fachwissen zahlen. Kaufmannische Kenntnisse, die
Fahigkeit zur Mitarbeiterfiihrung, Erfahrungen in Fiihrungsfunktionen, Organisationstalent,
Ehrgeiz und starker personlicher Einsatz sind Eigenschaften, die heute von jedem Existenzgriin-
der verlangt werden.

Das in der Meisterpriifung erworbene Wissen deckt oftmals die Anforderungen nicht vollstandig
ab, die heute an einen Unternehmer gestellt werden. Zusatzliche Kenntnisse sind gefragt. lhre
Handwerkskammer bietet mit einem breit gefidcherten Weiterbildungsprogramm zahlreiche
Méglichkeiten zur Weiterbildung. Sehr gut bewahrt hat sich die Fortbildung zum ,,Betriebswirt
des Handwerks“. Damit kdnnen sich Handwerksmeisterinnen und -meister zusatzliches Fiih-
rungswissen aneignen.

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor bei den Handwerksbetrieben ist die Unterstiitzung durch die
Familie. Insbesondere kommt dem Ehepartner/Lebenspartner eine wesentliche Bedeutung zu.

Des Weiteren gibt es Moglichkeiten fiir den Ubernehmer, sich in der Ubergangsphase von erfah-
renen Experten beraten bzw. coachen zu lassen.

Sind Sie bereit, Verantwortung und Risiken zu tibernehmen?
Priifen Sie deshalb Ihr Potential:

m Personlichkeit: Fahigkeiten wie Kommunikation, Verlasslichkeit, Geduld,
Ausstrahlung, Durchsetzungs- und Einfiihlungsvermogen
B Fachliche Qualifikation: Wissen um Technologien, Verfahren, Methoden, Erfahrung,
Problemlésungskompetenz
B Unternehmerische Bereitschaft und Fahigkeit zur Verantwortung, Fiihrungs-
Eignung: kompetenz, Risikobereitschaft, Spursinn fiir Marktnischen,
strategisches Denken

Ein geeigneter Betrieb

Nur Betriebe, die heute und auch morgen noch wettbewerbsfahig sind, bieten eine solide Basis.
Priifen Sie, ob das Produkt- und Leistungsprogramm, der Standort, die maschinelle Ausstattung
und die Organisation zu lhren Vorstellungen passen.

Wenn Sie vor der Ubernahme einige Zeit in dem Betrieb mitarbeiten, gewinnen Sie einen detail-
lierten Einblick.

Kundenbeziehungen

Je breiter der Kundenstamm und je starker die Kundenbindungist, desto leichter fallt die Betriebs-
Ubernahme. Versuchen Sie festzustellen, ob die Kunden nicht nur auf den Vorganger fixiert sind
und ob aktuelle, aussagefahige Daten ihrer Kunden mit einer entsprechenden Software vorhan-
den sind, damit eine reibungslose Fortsetzung der Geschaftsbeziehungen moglich ist.



Mitarbeiter

Die Mitarbeiter sind einer der wichtigsten Erfolgsfaktoren. Fachliches Wissen, Engagement, Fle-
xibilitdat und Zuverlassigkeit sind die entscheidenden Eigenschaften. Achten Sie auf eine aus-
gewogene Altersstruktur und ob durch den vorherigen Inhaber eine gute Personalentwicklung
praktiziert wurde. Wichtig ist, dass auch die Zahl der Mitarbeiter zu Ihren Vorstellungen tber
BetriebsgroRe und Kapazitaten passt.

Ubernahmepreis

Nur bei einem angemessenen Preis haben Sie Aussicht auf wirtschaftlichen Erfolg. Ein zu hoher
Kaufpreis, eine zu hohe Pacht oder Miete gefahrden die Existenz Ihres Betriebes. Entscheidend
fiir die Angemessenheit sind nicht die ibertragenen Vermogenswerte oder die Gewinne der
Vergangenheit, sondern die Aussichten in der Zukunft. Wie Sie die Angemessenheit des Uber-
nahmepreises und eines Unternehmenswertes ermitteln, erfahren Sie in Kapitel 4.

Sorgfaltige Analyse

Die Entscheidung fiir eine Betriebslibernahme hat eine groRe Tragweite und muss deshalb sorg-
faltig vorbereitet werden. Nehmen Sie das gesamte Unternehmen unter die Lupe. Vergleichen Sie
Bilanzen sowie Gewinn- und Verlustrechnungen der letzten Jahre mit Branchendurchschnitts-
werten, die Sie vom betriebswirtschaftlichen Berater Ihrer Handwerkskammer erhalten. Siehe
hierzu auch Kapitel 4.

Passende Vertrage

Vermeiden Sie spatere Streitigkeiten mit Ihrem Vorganger. Treffen Sie deshalb eindeutige schrift-
liche Regelungen. Halten Sie alles schriftlich fest, worauf Sie sich zuvor miindlich verstandigt
haben. Dazu gehodren prazise Angaben zum Unternehmen, zum Kaufgegenstand bzw. zum
Pacht- oder Mietobjekt, zum Zeitpunkt des Ubergangs und zu den Zahlungsmodalitaten, aber
auch zu den zugesagten Eigenschaften sowie zu moglichen Haftungsrisiken.

Steuern

Je nachdem ob die Ubernahme als Kauf, Schenkung, Rente oder mit einer Pacht vereinbart wird,
konnen sich unterschiedliche steuerliche Auswirkungen ergeben. Informieren Sie sich rechtzeitig
bei lhrem Steuerberater liber Inre mogliche Steuerbelastung.

Erbregelung

Kldren Sie rechtzeitig bei einer Betriebsiibernahme innerhalb der Familie, ob der Ubergeber
klare Erbregelungen durch Testament oder Erbvertrag getroffen hat, damit auch im Erbfall eine
Betriebsfortfiihrung problemlos moglich ist. Auszahlungen an Geschwister und sonstige Erben
mussen betrieblich tragbar sein.

Voraussetzungen 7
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Voraussetzungen

Eigenmittel

Offentliche
Finanzierung

Ubergangsphase

Vorteile

Eigenmittel

Ausreichende Eigenmittel beglinstigen eine erfolgreiche Betriebsiibernahme. Zu den Eigen-
mitteln zahlen Bargeld und Bankguthaben. Vermoégenswerte wie Immobilien, Kapitalanlagen,
Lebensversicherungen, konnen zur Absicherung von Fremdkapital herangezogen werden. Eigen-
leistungen bei Umbau- oder Renovierungsarbeiten werden zwar nicht als Eigenmittel anerkannt,
reduzieren jedoch den Bedarf an Fremdkapital.

Beginnen Sie rechtzeitig mit dem Ansparen von Eigenmittel, das Sie fir die Existenzgriindung
oder Betriebsiibernahme einsetzen kénnen. Je hoher Ihre Ersparnisse sind, desto leichter fallt die
Finanzierung, desto weniger sind Sie von Fremdkapitalgebern abhangig.

Machen Sie ,,Kassensturz“:

m Wie hoch sind Ihre Eigenmittel (bar, Sacheinlage, Eigenleistung)?
m Wann kénnen Sie tiber lhr Eigenkapital verfiigen?

u Welche Sicherheiten konnen Sie stellen?

m Welche Schulden haben Sie?

Offentliche Finanzhilfen

Nutzen Sie fur lhre Ubernahmefinanzierung auch &ffentliche Férderprogramme. Die L-Bank
Baden-Wiirttemberg und die KfW-Mittelstandsbank helfen mit zinsgilinstigen Darlehen bei lhrer
Finanzierung mit. Beifehlenden Sicherheiten kdnnen Sie eine Ausfallbiirgschaft der Biirgschafts-
bank Baden-Wiirttemberg beantragen. Auch Beteiligungskapital liber die Mittelstandische
Beteiligungsgesellschaft (MBG) Baden-Wirttemberg ist moglich. Die 6ffentlichen Finanzhilfen
miissen Sie bei Ihrer Hausbank beantragen (siehe auch Kapitel 6).

Optimaler Ubergang

Von Vorteil ist es, wenn lhr Vorgénger zumindest in der Ubergangsphase mit Rat und Tat zur Seite
steht und Sie als Nachfolger in allen Belangen des Betriebes unterstiitzt. Sorgen Sie fiir die Akzep-
tanz der zu Ubernehmenden Mitarbeiter und schaffen Sie Vertrauen in der Ubernahmephase.
Nutzen Sie die Ubergabe auch fiir eine positive Offentlichkeitsarbeit. Ein Tag der offenen Tiir oder
eine Feier mit Geschaftspartnern und Mitarbeitern festigt die Kundenbeziehungen und verhilft
Ihnen zu einem guten Start.

Mogliche Vorteile einer Betriebsiibernahme:

m Die haufig miihsame Startphase einer Neugriindung entfallt

B Einvorhandener Kundenstamm

B Eineingearbeitetes Team von Mitarbeitern

m Zweckentsprechende Werkstattraume und ein komplett vorhandenes Betriebsinventar
B Bekanntheitsgrad, Ruf und das Image des Betriebes

m Ein fest kalkulierbarer Kaufpreis



Die Unterstiitzung durch den Vorganger bei der Auftragsabwicklung, der Kalkulation
Fester Ubernahmepreis

Eine stufenweise Betriebsiibernahme ist moglich

Vorhandene Kontakte zu Banken, Lieferanten

Kooperationspartnern kénnen genutzt werden

Auch Betriebsiibernahmen kénnen mit 6ffentlichen Finanzhilfen geférdert werden
Wirtschaftliche Verhaltnisse knnen beurteilt werden

Mogliche Nachteile einer Betriebsiibernahme:

B Der Betrieb ist zu stark vom Inhaber gepragt

m Ein hoher Kaufpreis bzw. eine hohe Pacht oder Miete und dadurch ein

hoheres Unternehmerrisiko

Die gesetzliche Verpflichtung zur Ubernahme aller bestehenden Arbeitsverhaltnisse

Mitarbeiter, die den neuen Inhaber nicht akzeptieren

Mitarbeiter, die nicht ausreichend qualifiziert sind

Veraltete Maschinen oder eine veraltete Einrichtung

Kunden, die sich ,,nicht verkaufen lassen” und die Geschaftsbeziehung

mit dem Nachfolger nicht fortsetzen

Verkrustete Strukturen lassen selbst kleinste Veranderungen zu Pionieraufgaben werden

Fehlende baurechtliche und planungsrechtliche Voraussetzungen zur

Erweiterung des Betriebes

B Haftung fiir betriebsbedingte Steuern, Gewahrleistungen und betriebliche
Verbindlichkeiten

B Mogliche behordliche Auflagen, wie z. B. baurechtliche Vorschriften oder im
Umweltschutzbereich

Stellen Sie sich bitte folgende Fragen:

Welche Anmeldeformalitaten muss ich erledigen?

Welche 6ffentlichen Finanzmittel konnen in Anspruch genommen werden?
Wie erstelle ich ein aussagefahiges Unternehmenskonzept? (siehe Kapitel 7)
Wie sieht der zukiinftige Markt und die richtige Strategie aus?

Wie plane ich die kiinftigen Ums&tze und Gewinne? (siehe Kapitel 7)
Welche Rechtsform passt zu meinem Unternehmen?

Mit welcher Steuerbelastung muss ich kiinftig rechnen?

Welche rechtlichen und versicherungstechnischen Fragen sind zu klaren?

Voraussetzungen

Nachteile
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Vom Ubernehmer zum Unternehmer n

Kapitel 2

Vom Ubernehmer zum Unternehmer

Die Ubernahme eines bestehenden Unternehmens bietet viele Vorteile und Chancen, steckt aber
auch voller Herausforderungen. Als Ubernehmer geht es zu Beginn vor allem darum, das tiber-
nommene Unternehmen weiter zu fiihren und seinen Bestand zu sichern. Bald jedoch miissen
Sie vom verantwortungsvollen Ubernehmer zum innovativen, gestaltenden und vorausschau-
enden Unternehmer werden, der den Betrieb weiterentwickelt und in eine neue erfolgreiche
Zukunft fiihrt. Eine Garantie fiir den Erfolg Ihres Betriebs kann Ihnen natiirlich niemand geben.
Um sich am Markt behaupten zu kénnen, miissen Sie auf entscheidende Erfolgsfaktoren setzen
und sich Gedanken zu lhrer zukiinftigen Strategie machen.

B Beratung und Coaching: Als Betriebsiibernehmer werden Sie gleich vom Start weg mit vielfal- ~ Beratung
tigen und komplexen Fragestellungen konfrontiert. Nicht immer sind Sie dabei auf alles opti-
mal vorbereitet. Fehler in der Startphase kdnnen Sie teuer zu stehen kommen. Damit es nicht
soweit kommt, sollten Sie von Anfang an auf die kostenfreien Beratungen der Handwerkskam-
mern und der Fachverbdnde sowie auf externes Coaching setzen. Das hilft lhnen, Fehler zu
vermeiden und die Erfolgschancen zu verbessern. Uber Férderprogramme des Landes und des
Bundes konnen Sie Zuschiisse zu den Beratungskosten beantragen.

B Dienstleistungen und Service: Um im harten Wettbewerb bestehen zu kdnnen, miissen Sie  Dienstleistungen
besser als Ihre Mitbewerber sein. Kundenfreundlichkeit, Serviceorientierung und ein attrak-
tives Leistungsangebot sind das A und O. Bei der Zusammenstellung lhres Produkt- und
Leistungsangebots sollten Sie sich nicht nur auf Ihre Kernleistungen beschranken, sondern
erganzende Dienstleistungen anbieten, mit der Sie lhre Zielgruppe begeistern und einen
zusatzlichen Nutzen fiir Ihre Kunden stiften.

® Finanzierung: Achten Sie unbedingt darauf, dass die finanzielle Basis lhrer Betriebsiibernah-  Finanzierung
me stimmt. Ermitteln Sie den gesamten Kapitalbedarf sorgfaltig und planen Sie einen ausrei-
chenden Puffer fiir ,Unvorhergesehenes” ein. Beim Kapitalbedarf geht es nicht nur um den
Ubernahmepreis sowie Investitionen in Maschinen, Einrichtung, Fahrzeuge und Werkzeuge,
sondern auch um angemessene Betriebsmittel zur Finanzierung der Anlaufphase und zur Vor-
finanzierung lhrer Auftrage. Dazu gehdren eine gute Liquiditat und eine Hausbank, die die
Finanzierung unterstiitzt und bei der die staatlichen Fordermittel beantragt werden.

B Kooperationspartner: Kunden wiinschen sich immer haufiger Komplettleistung aus einer  Kooperations-
Hand. Von der Planung, Konzeption liber die Fertigung bis zur Endmontage moéchte der Kunde ~ Partner
nur einen Ansprechpartner haben. Um diesen Anforderungen gerecht zu werden, brauchen
Sie gute seriose Partner, mit denen Sie lhre eigenen Leistungen ergdnzen und dem Kunden
eine umfassende Losung bieten kénnen.
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Vom Ubernehmer zum Unternehmer

Kundenorientierung

Mitarbeiter

Neue Technologien

Planung

Problemlésungen

Qualifikation

Qualitat

Zielsetzungen

Kundenorientierung: Sie ist heute ein absolutes Muss. Versetzen Sie sich in Ihre Zielgruppe
hinein und stellen Sie die Wiinsche der Kunden in den Mittelpunkt lhres betrieblichen Han-
delns. So gelingt es Ihnen, mit attraktiven Leistungen lukrative Auftrage zu akquirieren. Damit
auch Ihre Mitarbeiter kundenorientiert auftreten, miissen Sie in das Servicekonzept einbezo-
gen und eventuell geschult werden.

Mitarbeiter: Gute und engagierte Mitarbeiter sind die Grundlage lhres Unternehmenserfol-
ges. Bei einer Betriebstibernahme miissen Sie haufig mit dem bestehenden Personal weiter
arbeiten. Der Personalfiihrung und Entwicklung der vorhandenen Mitarbeiter kommt daher
eine besonders grofRe Rolle zu. Achten Sie auf eine sorgfaltige Personalauswabhl, ein gutes
Betriebsklima, standige Weiterbildung und Leistungsanreize fiir Ihre Mitarbeiter.

Neue Technologien: Der Einsatz neuer Technologien bringt oft einen Wettbewerbsvorteil.
Neueste Maschinen und Gerate, die Verarbeitung neuester Werkstoffe und vor allem der Ein-
satz der neuen Informations- und Kommunikationstechnologien kénnen lhre Arbeit rationa-
lisieren.

Planung: Keine Betriebsiibernahme ohne griindliche Planung. Bereiten Sie den Schritt in die
berufliche Zukunft sorgfaltig vor und analysieren sie das Unternehmen im Vorfeld sorgfaltig.
Basis fiir Ihre Planungsunterlagen ist ein umfassendes Griindungs- und Ubernahmekonzept
mit der Ermittlung des Kapitalbedarfs, der Finanzierung und der zu erzielenden kiinftigen
Umséatze und Gewinne (siehe Kapitel 6 und 7).

Problemldsungen: Werden Sie zum Problemloser! Wer Probleme beim Kunden nicht nur
erkennt, sondern auch gleichzeitig eine Losung anbieten kann, hat die besten Chancen auf
lukrative Auftrage. Voraussetzung dafiir ist, dass Sie sich in die Situation des Kunden versetzen
und ihm den Nutzen lhrer Arbeit deutlich machen kénnen.

Qualifikation: Entscheidend ist lhre technische und kaufmannische Qualifikation. Jahrelan-
ge Berufserfahrungen, vor allem in leitender Position, Erfahrungen in der Beratung und im
Verkauf, im Umgang mit Kunden und in der Abwicklung von Auftragen sind die wichtigsten
Grundlagen.

Qualitdt: Die Kunden fordern Qualitat und Zuverlassigkeit bei einem guten Preis-Leistungs-
verhaltnis. Entscheidend ist dabei nicht nur das handwerkliche Kdnnen eines Unternehmens.
Auch die gute Organisation des Betriebs, rationelle Arbeitsablaufe, eine effiziente Bliroverwal-
tung und kompetente und freundliche Mitarbeiter geh6ren dazu. Durchsetzen wird sich im
Wettbewerb immer der Bessere.

Zielsetzungen: Erfolgreiche Unternehmer haben Ziele. Werden Sie sich tiber Ihre eigenen Ziele
klar.Egal ob Sie es anstreben, Marktfuhrer in einer bestimmten Region zu sein, ein bestimmtes
Qualitatsniveau zu besetzen, oder eine bestimmte Rendite zu erwirtschaften. Nur wenn Sie
sich Ziele setzen, kdnnen Sie aulRergewdhnliche Leistungen bringen. Lassen Sie auch Ihre Mit-
arbeiter nicht tiber die Betriebsziele im Unklaren, denn nur wenn alle an einem Strang ziehen,
werden Sie erfolgreich sein.
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Stellen Sie sich bitte folgende Fragen

m Denken Sie, dass eine Betriebslibernahme die leichtere Form der Griindung ist oder
befiirchten Sie auch Einschrankungen und Nachteile?

m Sind Sie der Meinung, dass eine Ubernahme Sie zeitlich weniger belastet als eine Neu-
grindung oder rechnen Sie damit, dass Sie als Betriebsnachfolger einen héheren Zeit-
aufwand haben?

B Kennen Sie die verschiedenen Mdglichkeiten, ein geeignetes Unternehmen zu finden
oder hoffen Sie auf den beriihmten Zufall?

B Haben Sie bereits einen Fahrplan fiir die Betriebsiibernahme aufgestellt?

B Suchen Sie nach dem perfekten Unternehmen oder sind Sie bereit, einen Betrieb erst
zum Erfolg zu fiihren?

B Hoffen Sie auf eine Unternehmensstruktur, die lhnen den Einstieg erleichtert oder
setzen Sie in einem Unternehmen lieber selbst die Akzente?

B Konnen Sie sich vorstellen eine Zeit lang parallel mit dem bisherigen Inhaber zusammen
zu arbeiten oder wollen Sie allein das Sagen haben?

m Glauben Sie, dass Sie bei einer Betriebsiibernahme Ihre Vorstellungen durchsetzen kon-
nen oder erwarten Sie Konflikte?
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Informationsquellen

Betriebssuche

Kapitel 3

Analyse

So finden Sie einen Betrieb

Wenn Sie einen Betrieb suchen, dann kommen fiir Sie folgende Informationsquellen
in Betracht:

die Betriebsborse Ihrer Handwerkskammer,

die bundesweite Betriebsborse ,,nexxt-change.org*

der Betriebsvermittlungsdienst Ihres Fachverbandes

Inserate in Tageszeitungen, in Fachzeitschriften und in der Deutschen
Handwerkszeitung (DHZ)

die Einschaltung eines Firmenmaklers,

die diskrete Information von Brancheninsidern, wie Vertreter von Lieferanten
und Innungsobermeister.




Erkundigen Sie sich

m Weshalb libergibt der Inhaber den Betrieb (altershalber, gesundheitshalber
oder aus wirtschaftlichen Griinden)?

B Wielange versucht der Inhaber schon, einen Nachfolger zu finden?

®m Wann ist die Betriebsiibergabe/-libernahme vorgesehen?

B Wie hoch ist der Kaufpreis, die Pacht bzw. Miete?

Nehmen Sie den Betrieb, den Sie libernehmen wollen, genau unter die Lupe. Verschaffen Sie sich
ein Bild von dem Betrieb, seinen Kunden, seinen Mitarbeitern und seinen Marktchancen. Achten
Sie auf folgende Punkte:

Griinde der Ubergabe

Sind die vom Unternehmer angegebenen Griinde der Ubergabe richtig oder sind es nur vorge-
schobene, um die wahren Griinde der Betriebslibergabe zu verschleiern? Vielleicht werden lhnen
bewusst Informationen vorenthalten, weil die Ubernahme sonst unter diesen Bedingungen
nicht sinnvoll ware.

Beispiel:

Der Inhaber eines Handwerksbetriebes mit ausgezeichnetem Standort kennt die Verkehrsplanung
seiner Gemeinde. Er weil3, dass bei der geanderten Verkehrsfiihrung die Standortqualitat ganz
erheblich verschlechtert wird und moéchte deshalb seinen Betrieb noch rechtzeitig abgeben.

Wenn schon lange ein Nachfolger gesucht wird, sollten Sie noch sorgfaltiger priifen, als Sie das
ohnehintun. Dennvielleicht haben die anderen Interessenten vor lhnen mehr oder bessere Infor-
mationen gehabt. Vielleicht war aber bei den anderen Interessenten einfach noch nicht der Rich-
tige dabei oder der Betrieb war den anderen zu teuer.

Produkt-/Leistungsangebot

Prifen Sie sorgfaltig das Produkt- und Leistungsangebot, mit dem der Betrieb bisher auf dem
Markt tatig war und Kunden angesprochen hat.

Stellen Sie sich die Frage, ob der Betrieb aus der Sicht der Kunden mit seinen Angeboten weiter-
hin konkurrenzfahig auf dem Markt tatig sein kann. Welche Produkte aus dem bisherigen Pro-
dukt- und Leistungsangebot werden Sie fortfuihren, verstarken, erganzen? Welche Bereiche des
Produkt- und Leistungsangebotes werden von lhnen nicht dauerhaft gefiihrt werden, weil hier
die Konkurrenzfahigkeit gering ist? Binden Sie Ihre Mitarbeiter in die Gestaltung des zukiinftigen
Produkt- und Leistungsangebotes ein. Denken Sie daran, dass die Kunden Leistungen aus einer
Hand erwarten.

Gibtesinnovative Produkte? Hat der Betrieb Produkte, die sichim Bereich Export und zur Erschlie-
Bung neuer Kundengruppen eignen? Wie sieht die Produkt- und Dienstleistungsstruktur lhrer
Mitkonkurrenten aus und wo lassen sich Marktnischen erschlieRen?

Analyse
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Leistungsangebot

Innovative Produkte
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Analyse

Export

Ausstattung

Franchise

Abhangigkeit

Kundendatei

Marktchancen

Standort

Ist der Betrieb bereits im Internet prasent? Durch das Internet konnen Sie sich mit geringen Kos-
ten weltweit prasentieren und sich den Zugang zu internationalen Markten und neuen Kunden
verschaffen.

Ist die maschinelle Ausstattung des Betriebes zur zusatzlichen Aufnahme weiterer handwerkli-
cher Dienstleistungen geeignet?

Priifen Sie, ob der Betrieb als Vertragspartnerim Rahmen eines Franchise-Systems bereits auftritt
oderin der Zukunft auftreten kann. Als Franchise-Nehmer kénnen Sie eine ausgereifte Geschafts-
idee erwerben und dadurch vom Wettbewerbsvorsprung, vom Markennamen, vom Image, vom
Know-how und den Dienstleistungen des Franchise-Gebers profitieren. Vorsicht ist geboten bei
Konzepten, die durch detaillierte Vorschriften des Franchise-Gebers keinen Freiraum mehr fir
unternehmerisches Handeln lassen. Durch starre Regelungen im Vertrag kénnen Franchise-Neh-
mer zu Scheinselbstandigen werden.

Kunden des Betriebes

Ein breit gestreuter groBer Kundenstamm bedeutet geringere Abhangigkeit von einzelnen Kun-
den und spricht fiir den Betrieb und fiir den Unternehmer.

Ein groBer Anteil Neukunden aus den letzten Jahren ist ein Indiz dafiir, dass der Betrieb mit sei-
nem Angebot nach wie vor einen Markt hat. Dieser Unternehmer hat seinen Markt aktiv bearbei-
tet, obwohl er sich in absehbarer Zeit aus der Betriebsfiihrung zuriickziehen will.

Wie aktuell ist die Kundendatei? Sie ist ein Zeichen fiir einen gut gefiihrten Betrieb.

Wie stark ist die Bindung der Kunden an den Unternehmer?
Je personlicher die Beziehungen zwischen dem Vorganger und seinen Kunden sind, desto schwie-
riger wird es fiir Sie, diese Beziehungen fortzusetzen.

Beispiel:

Wenn der Betrieb in den letzten Jahren keine neuen Kunden gewonnen und bisherige Kun-
den verloren hat, dann sind vielleicht nur noch Kunden {ibrig, die aus alter Verbundenheit mit
dem Betrieb oder dem Unternehmer kaufen. Diese Kunden werden tendenziell abwandern.

Wie sind die zukuinftigen Marktchancen zu bewerten? Wie ist die zukiinftige Marktentwicklung
zu beurteilen?

Beschaffen Sie sich Informationen zur Konkurrenz, zum Angebot, zur Leistungsfahigkeit und zum
Entwicklungspotenzial des Betriebes.

Standort

Ist durch Bauplanung und Baurecht das langfristige Bestehen des Betriebes gesichert, und sind
Ausbau, Umbau und Erweiterung des Betriebes moglich?



Beispiel:

Viele Betriebe sind urspriinglich auf der griinen Wiese entstanden. Heute sind sie von Wohnge-
bauden umgeben und befinden sich plotzlich in einem Mischgebiet oder Wohngebiet. Damit
ist die Nutzung des Grundstiicks eingeschrankt. Oft sind Ausbau oder Umbau unmaglich.

Der Standort des Betriebes ist auch fiir die Prasentation des Produkt- und Leistungsangebotes in
einigen Handwerksberufen von entscheidender Bedeutung. Priifen Sie daher, ob der bestehende
Standort fur Ihr zukinftiges Leistungsangebot noch giinstig ist. Berlicksichtigen Sie dabei, dass
sich die Verkehrsfiihrung gedndert hat oder in absehbarer Zeit andern kann.

Hat der Standort eine hohe Passantenfrequenz, an dem Sie Ihr Produkt- und Leistungssortiment
attraktiv anbieten kdnnen?

Priifen Sie das auflRere Erscheinungsbild des Betriebes sowie die Parkmoglichkeiten. Ein guter
Standort mit hoher Kundenfrequenz wird in der Regel mit einem héheren Miet- oder Pachtpreis
verbunden sein. Ein schlechter Standort hat zwar den Vorteil niedriger Pacht- oder Mietkosten,
hier ist jedoch zur Kundengewinnung ein héherer Werbeaufwand nétig.

Betriebsraume

Sind die Betriebsraume fiir rationelle Fertigungsabldaufe und Umstrukturierungen geeignet? In
vielen dlteren Betrieben sind die raumlichen Verhdltnisse sehr beengt, ein optimaler Betriebsab-
lauf ist nicht moglich oder nur mit groBen UmbaumalRnahmen zu verwirklichen.

Beispiel:

Der Betrieb wurde vor Jahren errichtet. Im Laufe der Zeit wurden weitere Gebaudeteile ange-
baut, die Produktionsraume sind verwinkelt und nicht optimal. Das Grundstiick ist nahezu
Uberbaut. Folge: es gibt keine Erweiterungsmoglichkeiten, die Produktionsraume sind nicht
an die betrieblichen Erfordernisse angepasst. Die Produktivitat des Betriebes leidet.

Priifen Sie, ob durch die bisherige Fertigung das Grundstiick schadstoffbelastet ist, und ob die
Vorschriften des Umweltschutzes auch eingehalten werden kdnnen. Teure Umbauten und hohe
Investitionen in UmweltschutzmalRnahmen missen sich mindernd auf den Kaufpreis auswirken.

Eignen sich die Betriebsraume fiir eine vorteilhafte Prasentation der angebotenen Leistung?
Gehen Sie von den heutigen Anspriichen der Kunden aus und priifen Sie, ob Sie mit diesen Rau-
men die Erwartungen Ihrer Kunden erfiillen kénnen.

Wenn die bisherigen Priifungen zu einem positiven Ergebnis fiihrten und Sie die Immobilie nicht
sofort kaufen kénnen oder wollen, dann sollten Sie einen langfristigen Mietvertrag abschlieBen
und sich ein notariell beurkundetes Vorkaufsrecht fiir das Grundstiick einraumen lassen. Nur
dann werden Sie spater bei einem Verkauf des Grundstiickes Uiberhaupt gefragt
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Analyse

Ausstattung

Instandhaltung

Ubernahme der
Mitarbeiter

Eintrittin
Arbeitsverhaltnisse

Ausstattung des Betriebes

Alter und Qualitat der Betriebseinrichtungen sind wichtige Beurteilungskriterien. Klaren Sie, ob
diese Ausstattung dem technischen Standard entspricht und so eine rationelle Leistungserstel-
lung und ein konkurrenzfahiges Angebot ermaglicht.

Beispiel:

In einer Schreinerei wurde seitJahren nicht mehrinvestiert. Die Maschinen sind liber 20 Jahre
alt, aber funktionieren noch. Berticksichtigen Sie, dass der Ausfall wichtiger Maschinen Pro-
duktionsausfalle verursachen kann und eine termingerechte Fertigung nicht mehr gewahr-
leistet ist. AuRerdem ist mit hohem Energieverbrauch, hohen Reparaturkosten und eventuell
eingeschrankter Qualitat der Produkte zu rechnen. Folge: Sie mussen kurzfristig investieren.

Wenn notwendig, priifen Sie die zu ibernehmende Einrichtung, um so mogliche Schwachstellen
rechtzeitig zu erkennen. Lassen Sie sich auch noch bestatigen, dass samtliche zu tibernehmen-
den Einrichtungen im Eigentum des Unternehmens sind.

Mitarbeiter

Beschaftigen Sie sich intensiv mit dem wichtigsten Kapital, Uiber das ein Betrieb heute verfiigt:
mit den Mitarbeitern. Denken Sie daran: Wenn es um Ubernahme, Kiindigung, Einstellung von
Mitarbeitern oder Anderung von Arbeitsverhaltnissen geht, werden gesetzliche Regelungen zum
Arbeitsrecht oder Arbeitsschutzrecht beriihrt. Lassen Sie sich rechtzeitig beraten, bevor Sie teure
Fehler begehen.

Machen Sie sich ein Bild tiber Zuverlassigkeit und Motivation ihrer zukiinftigen Mitarbeiter. Sind
diese zudem bereit, neue Aufgaben zu libernehmen und sich hierfiir nétigenfalls weiterzubil-
den? Wichtig fiir ihre umfassende Beurteilung ist die richtige und ausreichende Qualifikation der
zu libernehmenden Mitarbeiter fiir die heutigen und zukiinftigen Tatigkeiten.

Beispiel:

Zwei Mitarbeiter sind seit 20 Jahren im Betrieb beschaftigt, haben nie an FortbildungsmaR-
nahmen teilgenommen. Sie sind in ihren Arbeitsmethoden und ihrem Auftreten und Verhal-
tensweisen gegeniiber Kunden festgefahren. Sie tun sich schwer, hier Anderungen durchzu-
setzen.

Sind der bisherige Unternehmer oder seine Familienangehérigen bereit, fiir eine Ubergangszeit
im Betrieb noch mitzuarbeiten, und ist das fiir Sie und den Betrieb sinnvoll und notwendig?

Unterrichtungspflichten des Arbeitgebers

Als Ubernehmer des Betriebes treten Sie grundsatzlich in die bestehenden Arbeitsverhiltnisse
ein. Der § 613a Abs. 5 BGB verpflichtet den Betriebsinhaber, die von dem Betriebsiibergang betrof-
fenen Arbeitnehmer tiber Zeitpunkt und Grund des Ubergangs, die rechtlichen, wirtschaftlichen



und sozialen Folgen des Ubergangs sowie lber die fiir die Arbeitnehmer anstehenden Anderun-

gen zu informieren. Die Unterrichtung hat in Schriftform zu erfolgen. Lassen Sie sich den Emp-
fang schriftlich vom Arbeitnehmer bestatigen.

Die Unterrichtungspflicht gilt gegeniiber allen von einem Betriebsiibergang betroffenen Arbeit-
nehmern unabhangig von der GroRe des Betriebes und unabhangig davon, ob auch der Betriebs-
rat Uiber den Betriebsiibergang informiert werden muss.

Die rechtlichen Folgen eines Betriebslibergangs betreffen vor allem das Weiterbestehen oder
geplante Anderungen der bisherigen Rechte und Pflichten aus dem Arbeitsverhaltnis und die Ver-
teilung der Haftung des bisherigen Arbeitgebers und des neuen Inhabers fiir noch nicht erfiillte
Verpflichtungen gegeniiber dem Arbeitnehmer.

Widerspruchsrecht des Arbeitnehmers

Widerspricht der Arbeitnehmer, geht das Arbeitsverhadltnis nicht auf den neuen Betriebsinha-
ber Uber, sondern besteht mit dem bisherigen Arbeitgeber weiter. Der Verbleib beim bisherigen
Arbeitgeber ist fir den Arbeitnehmer allerdings mit dem Risiko verbunden, den Arbeitsplatz zu
verlieren, wenn er im Unternehmen nicht weiter beschaftigt werden kann. Die neue Regelung
raumt dem Arbeitnehmer deshalb eine Widerspruchsfrist von einem Monat ein. Die Wider-
spruchsfrist beginnt, wenn der Arbeitnehmer vom bisherigen oder vom neuen Arbeitgeber voll-
standig lber den Betriebslibergang unterrichtet worden ist. Der Arbeitnehmer kann den Wider-
spruch wahlweise gegeniiber dem bisherigen Arbeitgeber oder dem neuen Betriebsinhaber
erklaren. Ein spaterer Widerspruch kann lediglich dann Erfolg haben, wenn der Arbeitnehmer
vom Betriebsiibergang keine Kenntnis hatte.
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Tipp:

Informieren Sie lhre Mitarbeiter rechtzeitig, schriftlich und umfassend liber die geplante
Betriebsiibergabe. Nur dann sind Sie vor spateren Widerspriichen Ihrer Mitarbeiter sicher.
Die Frist von einem Monat lauft nicht —wie nach bisheriger Rechtsprechung —ab genereller
Kenntnis des Arbeitnehmers, sondern erst ab dem Zeitpunkt des Zugangs der ordnungs-
gemallen Unterrichtung des Arbeitnehmers durch den bisherigen Arbeitgeber oder den
neuen Betriebsinhaber.

Hier lauern gerade fiir den bisherigen Arbeitgeber erhebliche Risiken: Wurde der Arbeit-
nehmer nicht ordnungsgemal unterrichtet, so hat dies die Folge, dass er zeitlich unbefris-
tet von seinem Widerspruchsrecht Gebrauch machen und Weiterbeschaftigung beim alten
Arbeitgeber verlangen kann.

Bestehende Vertrage

Lassen Sie sich alle bestehenden Vertrage liber Miete, Pacht, Versicherungen, Abnahmeverpflich-
tungen und Lieferantenbindungen vorlegen. Priifen Sie, welche Vertrage Sie bernehmen miis-
sen und welche Sie gerne libernehmen wiirden. Welche Vertrage sind fur die Fortfiihrung des
Betriebes unverzichtbar? Welche Chancen und Risiken fiir die spatere Entwicklung des Betriebes
sind damit verbunden?

Haftung

Bei der Betriebsiibernahme konnen fiir Sie Haftungsprobleme auftreten. Diese Risiken ergeben sich
aus Gewahrleistungen und Biirgschaften und haben ihre Rechtsgrundlage im Handelsgesetzbuch
(HGB) und der Abgabenordnung (AO). Lassen Sie sich tiber Ihren Steuerberater von der Finanzver-
waltung bescheinigen, dass der Ubergeber alle betrieblichen Steuern aktuell bezahlt hat.

Beispiel:

Istder Betrieb im Handelsregister eingetragen, so haften Sie nach § 25 HGB fiir alle im Betrieb
begriindeten Verbindlichkeiten des friiheren Inhabers. Diese Haftung erstreckt sich auf Ihr
gesamtes betriebliches und privates Vermogen. Lassen Sie sich durch einen Vermerk im Han-
delsregister von der Haftung befreien. Zusatzlich sollten Sie im Kaufvertrag vereinbaren, dass
Ihr Vorganger Ihnen gegeniiber fiir alle Verbindlichkeiten, die Sie fiir ihn libernehmen miis-
sen, haftet.

Informieren Sie sich umfassend Uliber diese Risiken. Lassen Sie sich beraten, wie Sie diese Risiken
reduzieren kdnnen. Priifen Sie, ob bei dem verbleibenden Risiko die Ubernahme des Betriebes
noch in Frage kommt.



Jahresabschliisse

Die letzten Jahresabschliisse (Bilanzen, Gewinn- und Verlustrechnungen) und die aktuellen
betriebswirtschaftlichen Auswertungen mit Summen- und Saldenlisten. geben Ihnen einen
Uberblick tiber die Entwicklung des Betriebes, die Ertragskraft und seine finanzielle Situation.
Besprechen Sie die Zahlen mit Ilhrem Berater der Handwerkskammer und beriicksichtigen Sie
Anderungen in der Kostenstruktur, die sich aus der Ubernahme ergeben kénnen.

Auch wenn es fiir den bisherigen Inhaber keine Verpflichtung gibt, lhnen seine Zahlen offenzule-
gen: Ohne Kenntnis der letzten Bilanzen sollten Sie keinen Betrieb tibernehmen.

Analyse
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Wert des Unternehmens

Kapitel 4

Der Wert des Unternehmens

Bei keinem anderen Thema ist die Gefahr so grof3, dass die Beteiligten unterschiedlicher Meinung
sind, wie bei der Unternehmensbewertung.

Sie als Nachfolger sind bestrebt, einen méglichst geringen Kaufpreis zu zahlen. Der Ubergeber
Uberschatzt dagegen haufig den Wert seines Unternehmens. Das ist nachvollziehbar und ver-
standlich, da das Unternehmen haufig sein Lebenswerk darstellt. Allerdings hat diese Einschat-
zung Konsequenzen, die zunachst nicht erkennbar sind:

B Es besteht die Gefahr, dass Sie bei einem liberh6hten Kaufpreis, bei einer zu hohen Pacht oder
zu hohen Auszahlungen an andere Erben wegen der damit verbundenen Finanzierungskosten
den Betrieb nicht mehr wirtschaftlich weiter flihren kénnen und der Bestand des Unterneh-
mens gefahrdet wird.

Oft existiert bei den bisherigen Inhabern eine ungenaue Vorstellung tiber den Wert des eigenen
Unternehmens. Diese Vorstellung weicht dann meistens erheblich von den tatsachlich erzielba-
ren Preisen ab. Ein AuBenstehender sieht das Unternehmen, seine Vermdgensgegenstande und
den Ruf des Unternehmens aus einem ganz anderen Blickwinkel als der Unternehmer selbst. Aus
diesem Grunde ist es wichtig, den Unternehmenswert objektiv zu ermitteln, um eine Basis fir
beide Parteien in den Verhandlungen zu schaffen.

Nutzen Sie deshalb auch fiir den Bereich der Unternehmensbewertung die Beratung durch die
betriebswirtschaftlichen und technischen Berater Ihrer Handwerkskammer.

Fiir die Bewertung von Handwerksbetrieben haben sich im Wesentlichen zwei Verfahren heraus-
kristallisiert:

B Substanzwert-Verfahren

m Ertragswert-Verfahren

Der Substanzwert

Der Substanzwert entspricht dem aktuellen Verkehrswert bzw. Zeitwert aller zu bewertenden
Vermégensgegenstande des Anlagevermdgens und Umlaufvermégens (Grundstiicke, Gebaude,
Maschinen, Einrichtung, Fahrzeuge, Warenbestand usw.) bei Fortfiihrung des Betriebes.

Der Substanzwert kann in folgenden Fillen den Unternehmenswert darstellen:
B der iiberwiegende Teil des Unternehmensvermdgens besteht aus Immobilien und Anlagen
B der Ertragswert eines Unternehmens ist kleiner als der Substanzwert oder negativ,

der Substanzwert stellt hier einen Mindestwert dar

Unterschiedliche
Sichtweisen

Objektive Wert-
ermittlung

Substanzwert
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Ertragswert

AWH-Standard

Der Ertragswert

In der Betriebswirtschaftslehre und der aktuellen Rechtsprechung wird der Wert eines Unterneh-
mens heute fast ausschlielich durch den Ertragswert ermittelt. Es werden daher in aller Regel
nicht die im Unternehmen vorhandenen Vermogensgegenstinde bewertet. Die Bewertung
beruht stattdessen auf den zuklinftig zu erwartenden Betriebsergebnissen.

Die Unternehmensbewertung stellt damit einen Spezialfall einer Investitionsrechnung dar.

Aus Sicht des Kaufers muss sich der Kauf eines Unternehmens deshalb im Vergleich zu anderen
Geldanlagen (Wertpapiere, Kapitalanlage usw.) ,rentieren®.

Entscheidendes Kriterium fiir den Wert eines Unternehmens stellt daher die Verzinsung bzw. die
Rendite dar.

Als Unternehmenswert kann sich aus dieser Betrachtung nur der so genannte Ertragswert erge-
ben. Dieser entspricht der Summe der zukiinftig zu erwartenden Gewinne, die auf dem Bewer-
tungsstichtag abgezinst werden.

Da natiirlich niemand die Zukunftsentwicklung eines Betriebes genau kalkulieren kann, wird die
bisherige Ertragslage des Unternehmens als Entscheidungsgrundlage herangezogen.

Die Ermittlung eines angemessenen Kapitalisierungszinssatzes ist ein ebenso zentraler wie kriti-
scher Punkt bei der Ermittlung des Unternehmenswertes

Der Zentralverband des deutschen Handwerks (ZDH) hat deshalb zusammen mit der Arbeits-
gemeinschaft der Wert ermittelnden Betriebsberater im Handwerk (AWH) einen einheitlichen
Bewertungsstandard —den ,, AWH-Standard” geschaffen. Grundlage des AWH-Standards ist das
Ertragswert-Verfahren, das auf die Verhaltnisse handwerklicher Unternehmen angepasst wurde.

Der Firmenwert

Ein Firmenwert ergibt sich als Differenz zwischen Ertragswert und Substanzwert und driickt den
Wert eines Unternehmens ohne das mit ihm verbundene Vermogen aus.

Tipp:

Mit der Ermittlung eines Unternehmenswertes nach dem AWH-Standard wird nicht der
Marktpreis sondern ein Unternehmenswert ermittelt. Dieser Wert kann jedoch eine objektive
Grundlage fiir Kauf- bzw. Verkaufsverhandlungen sein. Der Marktwert (= Marktpreis) des
Unternehmens ergibt sich letztlich aus Angebot und Nachfrage.



Wert des Unternehmens

Achten Sie besonders auf folgende Faktoren

B Inhaberabhédngigkeit
Wie stark ist das Unternehmen vom Inhaber abhangig? Gibt es einen Stellvertreter und
wurde bisher Aufgaben an Mitarbeiter delegiert?

B Personenabhéangigkeit
Wie stark ist das Unternehmen von einzelnen wenigen Personen abhangig? Sind wichtige
Aufgaben im Unternehmen nicht nur vom Inhaber erledigt worden sondern ,,auf mehrere
Schultern verteilt worden?

®m Branchenkonjunktur
Informieren Sie sich rechtzeitig liber die Aussichten und Tendenzen in Ihrer Branche.

B Produkt- und Leistungsangebot
Ist die Qualitat und Attraktivitat des Leistungsangebotes auf dem neuesten Stand?

B Kundenabhingigkeit
Gibt es eine Abhangigkeit von einem oder wenigen Hauptkunden? Ein guter Mix aus gewerb-
lichen 6ffentlichen und privaten Auftraggebern ist ein wichtiger Erfolgsfaktor.

m Standort und Wettbewerb
Ist der Standort attraktiv? Gibt es eventuell anstehende Veranderungen? Risiken

B Personalstruktur
Haben sich die Mitarbeiter regelmaRig weitergebildet und entsprechend qualifiziert? Gibt es
eine ausgewogene Mitarbeiterstruktur?

B Betriebsausstattung
Hat der Betrieb eine moderne und auf die Kundenbediirfnisse ausgerichtete Ausstattung mit
Maschinen, Geraten und Einrichtungen?

B Sonstige betriebliche Risiken
Uberprifen Sie kritisch, ob und welche betriebliche Risiken bestehen. Gewahrleistungs-
anspriiche gegen den Betrieb, Umweltrisiken usw. missen bis zur geplanten Betriebsiiber-
nahme geklart bzw. abgestellt sein. Auch Pensionszusagen ohne entsprechende Riickde-
ckung kénnen den Unternehmenswert mindern.
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Formen der Betriebsiibernahme

Kapitel 5

Mogliche Formen der
Betriebsubernahme

Die im Handwerk iblichen Formen der Betriebsiibernahme sind:

m Kauf (entgeltliche Betriebsiibernahme)

m Schenkung (unentgeltliche Betriebsiibernahme) Ubernahmeformen
m Pacht

B Beteiligung

Welche dieser Grundformen in lhrem Fall die beste ist, Idsst sich nicht allgemein beantworten.
Dazu sind die Voraussetzungen zu unterschiedlich und die Gestaltungsmoglichkeiten zu vielfaltig.
Die Entscheidung hangt von folgenden Faktoren ab:

Hohe des Eigenkapitals

Finanzierungsmoglichkeiten

Wert des Betriebes

Wirtschaftliche Situation des Betriebes

Eigene Ziele

Vorstellungen des Ubergebers

Voraussichtliche Steuerbelastung

Durch eine individuelle Beratung kann eine optimale Losung fiir Inren Fall erarbeitet werden.

5.1 Kauf eines Betriebes

Beim Kauf eines Betriebes sollten Sie sowohl eine sorgfaltige Analyse des Betriebes als auch des ~ Kauf

Kaufpreises vornehmen:

B Wie hoch ist der Kaufpreis?

B Wie setzt sich der Kaufpreis zusammen? (Anlagevermdogen, Umlaufvermégen, Firmenwert fiir
Kundenstamm, Know-how ).

B Wer hat den Unternehmenswert ermittelt?

B Sinddie einzelnen Werte angemessen?

Denken Sie auch daran, dass Sie neben dem Kaufpreis eventuell einen zusatzlichen Kapitalbedarf

beriicksichtigt miissen:

B Umbau- bzw. RenovierungsmaBnahmen

B Ersatzinvestitionen

m Neuanschaffungen von Maschinen, Geraten, Einrichtungen, Fahrzeugen

m Betriebsmittelbedarf (Kontokorrentkredit) zur Vorfinanzierung laufender, betrieblicher Kos-
ten sowie Lebensunterhalt und AuBenstande.

m Avale (Ausfiihrungs- und Gewahrleistungsbiirgschaften)
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Kauf von
GmbH-Anteilen

Finanzierung

Besonderheiten beim Kauf von GmbH-Anteilen

Durch die Ubernahme von Gesellschaftsanteilen kdnnen Sie sich schrittweise an einem Betrieb
beteiligen. Sie kdnnen aber auch alle Gesellschaftsanteile an einem Stichtag kaufen. Ubertra-
gen werden dabei keine einzelnen Wirtschaftsgliter, wie Maschinen, Fahrzeuge oder Warenlager,
sondern libertragen werden Anteile an der gesamten Firma (Share Deal).

In einem Kaufvertrag werden die Details der Ubertragung geregelt. Dazu zdhlen vor allem der
Zeitpunkt der Ubergabe, der Preis, die Zahlungsweise, das Gewinnbezugsrecht. Beim Kauf von
GmbH-Anteilen muss der Vertrag notariell beurkundet werden.

Den Preis fiir die Anteile verhandeln Sie mit dem Verkaufer. Der Wert der Anteile kann nach ver-
schiedenen Verfahren errechnet werden, wie z. B. nach dem AWH-Standard (siehe Kapitel 4) oder
nach einem im Gesellschaftsvertrag festgelegten Verfahren.

Vorsicht ist geboten, wenn eine GmbH mit Betriebsaufspaltung vorliegt (die Aufteilung in eine
Betriebs- und in eine Besitzgesellschaft). Wenn durch die Ubertragung von Anteilen an der
Betriebsgesellschaft die personelle Verflechtung zwischen Betriebs- und Besitzgesellschaft nicht
mehr gegeben ist, endet die Betriebsaufspaltung. Die Folge: Die stillen Reserven in der Besitzge-
sellschaft missen aufgelost und versteuert werden.

Mégliche Probleme beim Verkauf und der Ubertragung von GmbH-Anteilen:
B Stammkapital nicht vollstandig einbezahlt

m Verlustvortrage

B Private Sicherheiten flir Darlehen der GmbH

B Pensionsverpflichtungen

m Haftungsfragen

B Keine Abschreibung des Kaufpreises moglich

Informieren Sie sich im Vorfeld ausfiihrlich zu diesen Themen bei Ihrem Steuerberater und dem
Berater Ihrer Handwerkskammer.

Finanzierung

Nachdem Sie den Kapitalbedarf vollstandig ermittelt haben, sollten Sie sich rechtzeitig um die
Finanzierung kimmern:

B Eigenmittel

B Bankdarlehen

m Verwandtendarlehen/Verkduferdarlehen

m Offentliche Finanzhilfen

m Beteiligungskapital/Mezzaninekapital

Zahlungsweise

Bei dem Kauf eines Betriebes konnen drei Moglichkeiten der Zahlungsweise unterschieden werden:
m Kauf gegen eine Einmalzahlung

m Kaufin Raten

m Kauf auf Rentenbasis

Wichtig: Beim Kauf auf Raten- bzw. auf Rentenbasis kann der Verkaufer eine Absicherung des
Kaufpreises durch eine Grundbucheintragung oder Biirgschaft verlangen.



Eine Rente oder Versorgungsleistung wird bis zum Tode des Rentenberechtigten bezahlt und
hangt somit von seiner Lebenserwartung ab. Dies birgt Chancen und Risiken, da die Dauer der
Zahlungen nicht feststeht. Bei der Zeitrente wird eine feste Zeitdauer vereinbart, die mindestens
zehn Jahre betrdgt. Innerhalb von Familien orientieren sich die Rentenzahlungen fast ausschlief3-
licham Finanzbedarf des Ubergebers fiir seine Versorgung und selten am tatsachlichen Wert des
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Betriebes.

Hinweis: VerduBerungsgewinn des Verkaufers

Wenn der Kaufpreis den in der Bilanz ausgewiesenen Buchwert des Betriebsvermogens lber-
steigt, entsteht fiir den Verkaufer ein VerauRRerungsgewinn. Dieser VerauRerungsgewinn unter-
liegt der Einkommenssteuer. Allerdings kdnnen Freibetrage und ermaRigte Steuersatze genutzt

werden.

Vorteile:

Sie werden Eigentumer des Betriebes und haben damit klare Eigentumsverhaltnisse
Gute Sicherheiten fiir betriebliche Finanzierungen

Der Kaufpreis kann mit 6ffentlichen Finanzhilfen finanziert werden

Durch den Kauf kdnnen sich bessere Abschreibungsmaglichkeiten bzw. Steuervorteile ergeben
Gute steuerliche Gestaltungsmoglichkeiten innerhalb der Familie

Nachteile:

Kapitaldienst aus der Finanzierung belastet die Ertrage

Kaufpreis und der notwendige Betriebsmittelbedarf sind haufig schwierig zu finanzieren
(zu geringes Eigenkapital)

Unternehmenswert bzw. Firmenwert sind oft zu hoch

Tipps:

Kiimmern Sie sich rechtzeitig um lhre Finanzierung

Fordern Sie eine aktuelle Unternehmenswertermittlung von lhrer Handwerkskammer,
Ihrem Fachverband oder anderen Experten ein

Ziehen Sie einen unabhangigen Steuerberater hinzu

SchlieBen Sie einen schriftlichen Kaufvertrag mit dem Verkaufer ab

Legen Sie fest, was Sie kaufen: Aufzdhlung der zu Ubertragenden Wirtschaftsgiiter,
Bezeichnung des Unternehmens, usw.

Regeln Sie eindeutig, welche Verbindlichkeiten Sie libernehmen und in welche Vertrage
Sie eintreten

Legen Sie den genauen Ubernahmezeitpunkt fest

Raten
Leibrente
Zeitrente
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Schenkung

Dauernde Last

5.2 Schenkung eines Betriebes

Bei einer Schenkung werden unentgeltlich alle Vermdgenswerte (Aktiva) und gleichzeitig auch
alle Verbindlichkeiten (Passiva) iibernommen. Nehmen Sie auch bei einer Schenkung eine aus-
fihrliche Analyse vor (siehe auch Kapitel 3):

m Verkehrswert des Anlagevermogens

Zeitwert des zu lbernehmenden Warenbestandes

Bestand an halbfertigen Arbeiten

Hohe der Forderungen

Hohe der Schulden des Betriebes (Bankverbindlichkeiten, Lieferantenschulden, Gewahrleis-
tungsanspriiche)

B Hohe der Ausgleichszahlungen an Geschwister oder andere Erben

Die meisten Schenkungen finden im Rahmen der Familie statt, wobei auch an Andere (z. B. lang-
jahriger Mitarbeiter, usw.) verschenkt werden kann. Achten Sie auch darauf, ob der Ubergeber
(Schenker) sich verschiedene Rechte aus der Schenkung zusichern lassen will (NieBbrauchsrecht,
Wohnrecht, Mitbenutzung der Betriebsraume usw.).

Bei Ubertragung von Immobilien muss der Schenkungsvertrag notariell beurkundet werden,
sonstige Schenkungen sollten Sie ebenfalls beurkunden lassen (§516 BGB).

Schenkung unter Auflage

Eine Schenkung kann auch mit einer Gegenleistung verbunden werden. In diesem Fall spricht
man von einer Schenkung unter Auflage. Haufig erfolgt diese Auflage in Form einer monatlichen
Zahlung, die aber nur als auerbetriebliche Versorgungsrente anerkannt wird und damit nicht
als Betriebsausgabe beriicksichtigt werden kann. Im Rahmen der Einkommensteuer kénnen Sie
die Rentenzahlung nur mit ihrem Ertragsanteil im Rahmen der Sonderausgaben abziehen.

Bei Ubertragung von Betriebsvermégen wird heute Ublicherweise eine so genannte dauernde
Last vereinbart. Nach §323 ZPO miissen sich dann die vorgesehenen Zahlungen erh6hen oder
mindern, wenn sich die wirtschaftlichen Verhaltnisse der beteiligten Parteien verandern. Dann
kénnen Sie die monatlichen Zahlungen als Sonderausgaben im Bereich der Einkommensteuer in
voller Hohe abziehen.

Allerdings werden dann die monatlichen Zahlungen beim Empfanger voll steuerpflichtig. Bei
Beriicksichtigung der Gesamteinkiinfte und der Altersfreibetrage wird die Steuerpflicht des Emp-
fangers aber haufig niedrig sein oder ganz entfallen.

Ubertragung des Betriebes gegen NieRbrauchvorbehalt

Durch die Ubertragung von Betriebsvermdgen unter NieRbrauchvorbehalt bekommt der Uber-
nehmer das Eigentum an den Vermégenswerten, kann sie aber wirtschaftlich nicht oder nicht in
vollem Umfang nutzen, da sich der Ubergeber die Ertrage, also den wirtschaftlichen Nutzen und
wesentliche wirtschaftliche Entscheidungen tber die Vermégenswerte vorbehalt und dadurch
z.B. seine Altersversorgungsichert.

Schenkungssteuerlich kann sich der VorbehaltsnieRbrauch wertmindernd auswirken. Der Niel3-
brauch wird bei der Ermittlung des steuerpflichtigen Zugangs von Vermdgen abgezogen und
mindert so die Steuerbelastung.
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Schenkungssteuer
Die derzeit geltende Erbschaft- und Schenkungsteuer sieht zwei Optionen zur Verschonung des
Betriebsvermégens vor (Stand 2015):

Option1:

Wird der Betrieb von den Beschenkten oder Erben ,,im Kern“ fiinf Jahre weitergefiihrt, wer-
den 85 % des Betriebsvermogens steuerlich freigestellt und verschont (so genannter Verscho-
nungsabschlag). Vorraussetzung ist, dass die addierten jahrlichen Lohnsummen nach Ablauf
der Behaltensfrist von flinf Jahren in der Summe mindestens 400 % der urspriinglichen Aus-
gangslohnsumme betragen. Weiterhin darf das Verwaltungsvermogen hochstens die Halfte des
betrieblichen Gesamtvermdogens betragen. Bei Nichteinhaltung der Behaltensfrist kommt es zu
einer zeitanteiligen Nachversteuerung.

Option 2:

Wird der Betrieb von den Beschenkten oder Erben ,im Kern“ sieben Jahre lang weitergefiihrt,
werden 100 % des Betriebsvermogens steuerfrei gestellt. Der Verschonungsabschlag betragt hier
also 100 %. Vorraussetzung ist, dass die addierten jahrlichen Lohnsummen nach sieben Jahren
mindestens 700 % der Ausgangslohnsumme betragen. Der Anteil des Verwaltungsvermégens
am betrieblichen Gesamtvermégen darf maximal 10 % betragen. Bei Nichteinhaltung der Behal-
tensfrist kommt es zu einer zeitanteiligen Nachversteuerung.

Ausnahme
Bei Betrieben bis 20 Mitarbeitern wird die Lohnsummenklausel nicht angewendet.

Verwaltungsvermogen

Zum Verwaltungsvermogen zahlen:

m Grundstiicke, die Dritten zur Nutzung tiberlassen sind (gilt nicht fir Betriebsaufspaltung)

B Beteiligung am Nennkapital von Kapitalgesellschaften von bis zu 25 %

B Mitunternehmeranteile und Anteile an Kapitalgesellschaften von mehr als 25 %, wenn bei die-
sen Gesellschaften das Verwaltungsvermogen mehr als 50 % betragt.

B Wertpapiere und vergleichbare Forderungen

Schenkungsfreibetriage

Bei der Ubertragung von Vermdgen im Rahmen einer Schenkung steht jedem Beschenkten ein
personlicher Freibetrag zu. Dieser personliche Freibetrag hang vom Verwandtschaftsgrad zum
Schenker ab und kann alle 10 Jahre erneut genutzt werden.

Freigrenze von 150.000 €

Zusatzlich zu den personlichen Freibetragen wird eine betriebliche Freigrenze von 150.000 €
gewahrt (Abzugsbetrag).

Ubersteigen nach Abzug des 85 %-igen Bewertungsabschlags die verbleibenden 15 % des Betriebs-
vermogens den Abzugsbetrag von 150.000 €, so wird der Abzugsbetrag um 50 % des libersteigen-
denTeils gekiirzt, d. h. ab 450.000 € wird kein Abzugsbetrag mehr gewahrt.

Wert des Betriebsvermdgens

Bei mittelstandischen Unternehmen wird der gemeine Wert des Betriebsvermdgens unter
Anwendung eines vereinfachten Ertragswertverfahrens nach § 200 BewG ermittelt.

Der durchschnittliche Jahresertrag der letzten drei Jahre (abziiglich Unternehmerlohn) wird der-

Schenkungs-
steuer
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zeit mit einem Kapitalisierungsfaktor von ca. 18 (Stand: 2015) multipliziert und um 30 % fiir eine
fiktive Steuerlast reduziert. Alternativ kann auch das vom Zentralverband des deutschen Hand-
werks (ZDH) empfohlene und von der Finanzverwaltung anerkannte AWH-Verfahren (siehe Kapi-
tel 4) angewendet werden, das zu einem realistischen Unternehmenswert fiihrt.

Beispiel:

Wert des Betriebes 1.200.000 €
Abschlag (85 %) 1.020.000 €
Zwischensumme 180.000 €
- Abzugsbetrag (150.000 € —15.000 €) 135.000€
Zwischensumme 45.000 €
- Personlicher Freibetrag (Kind) 400.000 €
Schenkungssteuer 0€

Hinweis:

Das Bundesverfassungsgericht hat am 17.12.2014 entschieden, dass die oben beschriebene
Privilegierung des Betriebsvermégens in §§13a und 13b und §19 Abs. 1 ErbStG verfassungs-
widrig ist. Fiir die Neuregelung hat der Gesetzgeber nun Zeit bis zum 30.6.2016.

Vorteile:

m Sie werden Eigentiimer des Betriebes

B Geschenktes Vermogen bietet Sicherheiten fiir weitere Finanzierungen

B Freibetrage bei der Schenkungssteuer

m Keine Versteuerung der stillen Reserven beim Ubergeber

B Mitder Schenkungist die Betriebslibernahme im Ganzen vollzogen und erleichtert [hnen
den Start.

Nachteile:

m Moglicherweise Schenkungssteuer bei wertvollem Immobilienvermégen

m Rente (Versorgungsrente) bzw. dauernde Last ist keine Betriebsausgabe

® Durch Fortfuihrung der Buchwerte wird kein neues Abschreibungsvolumen geschaffen

B Umschuldung der bestehenden Verbindlichkeiten ist mit 6ffentlichen Finanzhilfen nicht
moglich.

Tipps:

m Uberprifen Sie, ob der Schenkung ein Testament oder Erbvertrag zu Grunde lag.

m Klaren Sie, ob sich daraus weitere Verpflichtungen oder Auszahlungen fiir Sie ergeben.

m Uberlegen Sie, ob bei weiteren Erben eine Pflichtteilsverzichtserkldrung sinnvoll ist um
die Fortfiihrung des Betriebes nicht zu gefahrden.

m Ziehen Sie zur Uberpriifung aller rechtlichen Fragen einen kompetenten Rechtsbeistand hinzu.
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5.3 Pacht eines Betriebes

Die Pacht eines Betriebes bedeutet, dass der Verpachter Eigentiimer der Wirtschaftsgtiter bleibt und
dem Pachter den Betrieb zeitlich begrenzt zur Nutzung tiberldsst. Kleinmaschinen, Werkzeuge, Fahr-
zeuge und das Warenlager werden meist nicht mitverpachtet, sondern an den Pachter verkauft.

Die Pachthdhe beinhaltet tblicherweise die ortsiibliche Miete fiir die Betriebsraume sowie die
kalkulatorischen Abschreibungen fiir die verpachteten Wirtschaftsglter und die Verzinsung des
darin gebundenen Kapitals.

Die Details des Pachtverhaltnisses sollten in einem schriftlichen Pachtvertrag geregelt werden:
genaue Bestimmung des Pachtgegenstandes

Hohe der monatlichen Pacht und die kiinftigen Veranderungen

eindeutige Vereinbarung fiir Reparaturen und Ersatzbeschaffungen

Kiindigung

Konkurrenzklausel

Vorkaufsrecht

Tod eines Vertragspartners

Kaution

Werden lhnen die Betriebsrdume zusammen mit den notwendigen Maschinen und Gerdten (alle
wesentlichen Betriebsgrundlagen) tUberlassen, handelt es sich um eine ,Verpachtung im Gan-
zen“ ohne dass eine Betriebsaufgabe erfolgt. Die im Betrieb steckenden stillen Reserven (Ver-
kehrswert des Betriebsvermdgens ./. Buchwert des Betriebsvermogens) werden bei Verpachter
nicht realisiert und miissen somit nicht versteuert werden. Aus steuerlicher Sicht spricht man
auch von einem ,Ruhenden Gewerbebetrieb®,

Probleme kénnen sich bei dieser Art der Verpachtung ergeben, wenn Reparaturen und Ersatzin-
vestitionen notwendig werden. Vor allem bei den kurzfristig abnutzbaren Betriebsgrundlagen
wie Maschinen oder Gerate konnen Konflikte zwischen Nutzer und Eigentiimer bei anstehenden
Ersatzinvestitionen entstehen.

Vorteile:

B Geringer Kapitalbedarf

B Durch die geringere Investition reduzieren Sie |hr Risiko

B Pachtzahlungen sind Betriebsausgaben und mindern somit die Gewerbe- als auch Ein-
kommensteuer

B Beim Verpachter: Keine Versteuerung der stillen Reserven bei einer ,Verpachtungim Ganzen*

Nachteile:

B Durch Pachtzahlungen wird kein Eigentum gebildet

Schwierige Finanzierung durch fehlende Sicherheiten

Méglicher Interessenkonflikt bei Ersatzinvestitionen

Unterschiedliche Auffassung liber Wartung und Pflege des gepachteten Anlagevermogens
Méglicherweise Einschrankungen bei Anderungen des Leistungsangebots und aufwen-
digere Pachtvertrage bei ,Verpachtung im Ganzen“

Verpachtung
im Ganzen

33



34

Formen der Betriebsiibernahme

Beteiligungen

Stille Beteiligung

KG

BGB-Gesellschaft

Tipps:

m Priifen Sie genau den technischen Stand der gepachteten Wirtschaftsgiiter.

m Lassen Sie von neutraler Stelle (Handwerkskammer, Verband, Steuerberater usw.) die
Pachthohe ermitteln oder tiberpriifen.

m Legen Sie im Pachtvertrag eindeutig fest, wer fiir Ersatzinvestitionen und Reparaturen
zustandig ist.

B Regeln Sie eindeutig, dass Sie bei Beendigung des Pachtverhaltnisses werterh6hende
Investitionen zum Zeitwert vergiitet bekommen.

5.4 Beteiligung an einem Betrieb

Sie haben auch die Moglichkeit, die Betriebsiibernahme nicht als einmaligen Vorgang zu gestalten,
sondern in Etappen zu vollziehen. In der Praxis geschieht dies durch eine Beteiligung am Betrieb.

Die Beteiligungsmoglichkeiten sollten Sie sorgfaltig unter Berlicksichtigung der personlichen
und betrieblichen Verhaltnisse priifen. Wichtig dabei ist, dass die daraus resultierende Rechts-
form und Firmenkonstruktion tiberschaubar bleibt. Je komplizierter solch eine Konstruktion ist,
desto teurer wird sie meist.

5.4.1 Formen der Beteiligung

B Gewinnbeteiligung
Damit kdnnen Sie sich am Erfolg des Betriebes beteiligen. Je hcher der Gewinn ist, desto hoher
ist hre Tantieme.

m Stille Gesellschaft

Sie beteiligen sich mit einem bestimmten Geldbetrag an einem Betrieb. Im Gegenzug erhalten
Sie ein Beteiligungsentgelt. Dieses besteht aus Verzinsung des eingesetzten Geldbetrages sowie
einer prozentualen Beteiligung am Gewinn. Die Zinsen fiir die Beteiligung inklusive Gewinnan-
teil sind bei Ihnen zu versteuernde Einkiinfte, beim Ubergeber ist der Zinsanteil Betriebausgabe.
Das Mitspracherecht eines stillen Gesellschafters ist meist gering. Sie haften mit der Hoéhe Ihrer
Beteiligung.

m Kommandit — Gesellschaft (KG)

Als Kommanditist in einer Kommanditgesellschaft:Sie haften nur mit lhrem Kapitalanteil. Sie
erhalten einen Gewinnanteil und haben Mitspracherecht bei wichtigen betrieblichen Entschei-
dungen. Wenn Sie als Kommanditist im Betrieb mitarbeiten sind Sie Mitunternehmer.

Der Komplementar ist der eigentliche Unternehmer der samtliche wichtige Betriebsentschei-
dungen trifft. Im Gegensatz zum Kommanditisten haftet er in voller Hohe mit seinem Betriebs-
und Privatvermogen. Ihr Anteil am Gewinn wird im Gesellschaftsvertrag festgelegt.

B BGB-Gesellschaft

In einer Gesellschaft des biirgerlichen Rechts mit mindestens zwei Gesellschaftern werden Sie
zum gleichberechtigten Unternehmer. Jeder Gesellschafter haftet mit seinem ganzen Vermoégen
(privat und betrieblich) fiir alle Schulden der Gesellschaft. Im Innenverhéltnis kann die Haftung
vertraglich geregelt werden.



Formen der Betriebsiibernahme

m OHG

Die OHG ist eine BGB-Gesellschaft, die im Handelsregister eingetragen ist. Sie betreiben ein voll-
kaufmannisches Gewerbe im Sinne des Handelsgesetzbuches. Die sonstigen Merkmale entspre-
chen denen der BGB-Gesellschaft.

B Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)

Die GmbH ist eine Kapitalgesellschaft. In der Kapitalgesellschaft kann die Beteiligung und die
Geschaftsfiihrung getrennt werden. Deshalb kdnnen Sie sich an einer GmbH beteiligen ohne
gleich Geschaftsfuihrer werden zu miissen. Sie haften lediglich mit Inrem Kapitalanteil.

B Betriebsaufspaltung

Bei einer GmbH mit Betriebsaufpaltung kénnen Sie sich in einem ersten Schritt an der
Betriebs-GmbH beteiligen, wahrend die Besitzfirma bei den bisherigen Gesellschaftern bleibt.
Stufenweise kann dann eine Beteiligung am Besitzunternehmen erfolgen.

m Die Unternehmergesellschaft (UG)

Es besteht fiir Sie auch die Moglichkeit sich an einer UG zu beteiligen. Die Unternehmergesell-
schaft (haftungsbeschrankt) ist eine Rechtsformvariante der GmbH. Es finden die allgemeinen
Bestimmungen des GmbH- Rechts Anwendung. Es besteht keine Mindestkapitalanforderung,
d.h. sie konnen bereits ab einem EURO Stammkapital eine UG griinden. Eine Eintragung im
Handelsregister kann erst erfolgen wenn das gewahlte Stammkapital eingezahlt ist. Sacheinla-
gen sind bei der Griindung nicht moglich. Die Griindung einer UG ist mit einem oder mehreren
Gesellschaftern moglich.

Die Gesellschaft muss in der Firma die Bezeichnung Unternehmergesellschaft (haftungsbe-
schrankt) oder das Kiirzel UG (haftungsbeschrankt) fihren. Eine Bezeichnung als GmbH ist nicht
zul3ssig. Bei der UG besteht eine Kapitalaufholungsregelung, d. h. 25 % des Jahresiiberschusses
(Gewinn) ist als Riicklage zu bilden. Die Verpflichtung entfallt erst mit einem Kapitalerhhungs-
beschluss auf 25.000 €. Dieser Beschluss ist beurkundungspflichtig. Damit treten die allg. Rege-
lungen des GmbH Rechts dann ein.

Die Haftung der UG erstreckt sich auf das sich in der UG befindliche Betriebsvermdgen. Die
Gesellschafter/ Geschéftsfiihrer haften nicht mit ihrem privaten Verméogen..

m Kleine AG:

Mit einer kleinen Aktiengesellschaft, die ebenso wie die GmbH eine Kapitalgesellschaft mit eige-
ner Rechtspersonlichkeit ist, konnen Sie sich schrittweise am Kapital und an der Geschaftsfiih-
rung beteiligen. Notwendig sind ein Aufsichtsrat (3 Mitglieder) und ein Vorstand. Fiir Verbindlich-
keiten haftet die kleine AG den Glaubigern nur mit ihrem Gesellschaftsvermégen.

Vorteile einer Beteiligung:
Sie lernen den Betrieb, die Mitarbeiter und den Kundenkreis genau kennen
Sie erhalten Einblick in das Unternehmen und profitieren vom Unternehmenserfolg

|
B Sietragen nur einen Teil der Verantwortung und des Risikos
B Sie konnen auf vorhandene Erfahrungen aufbauen

m Der Kapitalbedarf ist zunachst geringer

OHG

GmbH

Betriebsaufspaltung

Unternehmer-
gesellschaft

Kleine AG
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Nachteile einer Beteiligung:

B Entscheidungen und Kompetenzen sind eingeschrankt

m Durch engagierte und erfolgreiche Mitarbeit steigt der Wert des Betriebes und damit
der spater zu zahlende Ubernahmepreis

B Entstehung menschlicher Konflikte durch Falscheinschatzung der Partner

Tipps:

B Priifen Sie Beteiligungen immer darauf, ob auf menschlicher Ebene die Zusammenarbeit
mit Ihren Mitgesellschaftern langfristig funktioniert.

B Achten Sie auf die langfristige Zielsetzung und richten Sie Ihre vertragliche Gestaltung

danach aus.
B Regeln Sie in den Gesellschaftsvertragen:

Gesellschaftszweck

Beginn und Dauer

Gesellschaftsvermogen

Geschaftsfliihrung und Vertretung

Gewinn- und Verlustverteilung

Urlaub und Krankheit

Beendigung der Gesellschaft durch Kiindigung oder Tod eines Gesellschafters
Bedingungen Ihres Ausscheidens (Exit-Klausel)
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Kapitel 6

Das Ubernahmekonzept

Sie haben mit dem Ubergeber iber alle wichtigen Punkte gesprochen, und Ubereinstimmung
erzielt. Nun kénnen Sie mit der Erstellung des Ubernahmekonzeptes beginnen:

B Businessplan

B Finanzierung

m Vertrage

B Termine

Businessplan

Der Businessplan unterstiitzt den Ubernehmer bei der Planung und Konkretisierung. Das erstell-
te Konzept hilft die wirtschaftliche Tragfahigkeit der Betriebsiibernahme zu tiberpriifen (siehe
Kapitel 7).

Wirtschaftlichkeit

Die Betriebsiibernahme ist nur sinnvoll, wenn der Betrieb voraussichtlich auch in den nachsten  Wirtschaftlichkeit
Jahren Gewinne erwirtschaften wird. Aufschluss dariiber gibt eine Rentabilitdtsvorschau. Hier

werden den voraussichtlichen Umsatzen die Kosten gegentiibergestellt. Basis fiir die Berechnung

sind die Jahresabschliisse des Vorgéngers. Uberlegen Sie sorgfaltig, wie sich Umsatz, und Kosten

durch die Ubernahme oder andere Einfliisse verandern werden.

Kosten

Erfahrungsgemal andern sich folgende Kostenarten:
m Personalkosten

m Sonstige Kosten (Miete, Versicherungen)

B Zinsen

B Abschreibungen

Korrigieren Sie die Wareneinsatzwerte lhres Vorgangers, wenn sich Anderungen in der Umsatz-
struktur oder bei der Materialbeschaffung ergeben. Berlicksichtigen Sie auch, dass oft zusatzli-
che Kosten wie Miete oder Pacht, erh6hte Abschreibungen und Zinsen entstehen.

Gewinn

Damit Sie finanziell nicht schlechter dastehen als bisher, muss lhr Gewinn hoher sein als lhr bis-
heriges Bruttogehalt zzgl. der Arbeitgeberanteile. Als Einzelunternehmer miissen Sie in Zukunft
fiir Ihre soziale Sicherheit selbst sorgen und die gesamten Beitrage alleine aufbringen.
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Private Ausgaben  Vom Gewinn lhres Betriebes werden Sie mindestens folgende privaten Ausgaben (= Privat-Ent-
nahmen) bezahlen miissen:
B Einkommen- und Kirchensteuer, Solidaritatszuschlag
B Renten-, Lebens-, Kranken- und Pflegeversicherung
® Miete/Belastung fiir Haus und Wohnung
B Lebensunterhalt

Bevor Sie mit der Planung lhrer zukiinftigen Umsatze beginnen, stellen Sie sich folgende Fragen:
Fallen alte Kunden weg, kénnen Sie neue Kunden gewinnen?
Kénnen neue Produkte und Leistungen zusatzlich in das Angebot aufgenommen werden?
Sind die bisherigen WerbemaRBnahmen ausreichend?

Umsatz- und [}
|
|
m Welche neuen WerbemaRnahmen (Internetprasenz) sind notwendig?
|
|
|

Ertragsplanung

Missen die Betriebsraume umgebaut und neu eingerichtet werden?
Sind neue Konkurrenten am Markt aufgetreten?
Haben sich die Kunden- und Verbrauchergewohnheiten geandert?

Rentabilitatsvorschau

Vorganger Planung Vorganger Planung

Beispielwerte Beispielwerte lhre Werte lhre Werte
€ % € % € % € %

Umsatz Handwerk 500.000 | 100,0% | 550.000 | 100,0%

./. Materialeinsatz 200.000 40,0% | 220.000 40,0%

Umsatz Handel 100.000 | 100,0% | 100.000 | 100,0%

./. Wareneinsatz 75.000 75,0 % 75.000 75,0 %

Rohgewinn| 325.000 54,2% | 355.000 54,6 %

./. Personalkosten 125.000 20,8 % | 145.000 22,3 %

Rohgewinn I 200.000 33,3% | 210.000 323%

./. Sachkosten 80.000 13,3% | 100.000 15,4 %

Erweiterter Cash-Flow 120.000 20,0% | 110.000 16,9 %

./. Zinsen 6.000 1,0% 15.000 23%

Cash-Flow 114.000 19,0 % 95.000 14,6 %

./. Abschreibungen 25.000 4,2 % 35.000 54 %

Gewinn 89.000 14,8% 60.000 92%

(1) Hohere Personalkosten durch Einstellung eines zusatzlichen Beschaftigten
(2) Hohere Sachkosten durch Miete
(3) Zinsen aus Finanzierung des Kaufpreises

Kapitalbedarf und Finanzierung

Kapitalbedarf  Die richtige Finanzierung ist die Basis fur die erfolgreiche Ubernahme und den Aufbau lhres
Unternehmens. Bevor Sie jedoch die Finanzierung planen kdnnen, sollten Sie zuerst den Kapital-
bedarf fiir Ihr Vorhaben ermitteln. Nur durch eine umfassende und sorgfaltige Kapitalbedarfs-
planung kénnen Sie Finanzierungs- und Liquiditatsengpasse vermeiden.



Der Kapitalbedarf der Betriebstibernahme ergibt sich aus

m den notwendigen Investitionen wie Ubernahmepreis, Anschaffung von Maschinen und Geréten,
Fahrzeugen, Bliroausstattung, Ubernahme des Warenlagers und eventuell einem Firmenwert.

B dem voraussichtlichen Bedarf an Finanzierungsmitteln zur Vorfinanzierung der Umsatze, der
Aullenstande und des Lebensunterhaltes des Unternehmers.

B den Kosten, welche durch Beratung, Eroffnungswerbung, dem Erstellen von neuen Geschafts-
papieren und dem Bereitstellen einer Mietkaution entstehen.

Der Kapitalbedarf wird finanziert durch Eigenmittel und Fremdkapital.

Eigenmittel

Eigenkapital ist die Grundlage zur Finanzierung lhrer Investition. Ausreichende Eigenmittel ver-
bessern die Chancen fiir eine erfolgreiche Betriebsiibernahme. Zu den Eigenmitteln zahlen Bar-
geld und Bankguthaben. Vermoégenswerte wie Immobilien, Kapitalanlagen, Lebensversicherun-
gen kénnen zur Absicherung des Fremdkapitals herangezogen werden.

Vorhandene Maschinen, Werkzeuge und Fahrzeuge konnen Sie als Sacheinlage in den zu tiber-
nehmenden Betrieb einbringen. Eigenleistung bei Umbau- oder Renovierungsarbeiten werden
zwar nicht als Eigenkapital anerkannt, sie reduzieren jedoch den Bedarf an Fremdkapital.

Existenzgriinder verfligen bei der Betriebsiibernahme meist lUber zu geringe Eigenmittel. Die
Mittelstandische Beteiligungsgesellschaft Baden-Wiirttemberg (MBG) und die KfW bieten zur
Erh6hung der Eigenkapitalquote Beteiligungskapital / Mezzaninekapital an, um die Haftungs-
basis fiir Existenzgriinder zu verbessern.

Fremdkapital

Wenn Sie den gesamten Kapitalbedarf mit den vorhandenen Eigenmitteln und den méglichen
Eigenleistungen vergleichen, werden Sie feststellen, dass haufig noch ein erheblicher Betrag zu
finanzieren ist: Sie miissen die Finanzierungsliicke mit entsprechendem Fremdkapital schlieRen.

Zur Finanzierung von Investitionen kommen als Fremdmittel in Betracht:
m Existenzgriindungsdarlehen / 6ffentliche Fordermittel

B Langfristige Bankdarlehen

m Verwandten- / Verkauferdarlehen

B Beteiligungskapital / Mezzaninekapital

Sie kdnnen mehrere 6ffentliche Fordermittel fiir ein Vorhaben beantragen. Unter Beriicksich-
tigung der Hochstbetrage konnen Sie die Programme optimal kombinieren. Die betriebswirt-
schaftlichen Berater der Handwerkskammer sind Ihnen dabei behilflich.

Zur Finanzierung des Betriebsmittelbedarfs kommen in Frage:
m Existenzgriindungsdarlehen / Forderdarlehen

B Kontokorrentkredit

B Lieferantenkredit

Ubernahmekonzept

Finanzierungs-
moglichkeiten

Betriebsmittel
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Ubernahmekonzept

Forderbanken

Birgschaft

Gesprach bei der
Hausbank

Nutzen Sie Skontierungsmaoglichkeiten aus. Versuchen Sie durch Abschlags- oder Vorauszahlun-
gen und schnelle Rechnungsstellung Ihre Liquiditat zu sichern.

Offentliche Finanzhilfen

Zur Ubernahme eines Betriebes kdnnen Sie Existenzgriindungsdarlehen und 6ffentliche Férder-
mittel Giber Ihre Hausbank beantragen. Die betriebswirtschaftlichen Berater der Handwerkskam-
mern beraten Sie zu der fiir Ihr Vorhaben optimalen Kombination der verschiedenen Fordermog-
lichkeiten:

B L-Bank Baden-Wiirttemberg

m Kreditanstalt fir Wiederaufbau (Kfw)

m Beteiligungskapital der Mittelstandischen Beteiligungsgesellschaft Baden Wiirttemberg (MBG)
B Biirgschaften der Biirgschaftsbank Baden-Wiirttemberg

Die aktuellen Konditionen erfahren Sie bei den betriebswirtschaftlichen Beratern lhrer Hand-
werkskammer, bei lhrer Hausbank oder im Internet.

Hinweise zur Antragstellung:

m Sie missen die Darlehen grundsatzlich vor Investitionsbeginn bzw. bevor Sie den Uber-
nahmevertrag unterschreiben bei Ihrer Hausbank beantragen. Nachfinanzierungen und
Umschuldungen sind nicht moglich.

m |hre geplante Betriebsiibernahme muss eine dauerhafte und tragfahige selbstandige
Existenz erwarten lassen.

Absicherung der Darlehen

Fiir die Darlehen bendtigen Sie bankiibliche Sicherheiten. Priifen Sie deshalb vor dem Bankge-

sprach:

B Konnen Sie Grundschulden oder Hypotheken zur Verfiigung stellen?

m Koénnen Sie Maschinen, Fahrzeuge, Einrichtung und Warenlager an die Bank zur Sicherung
Ubereignen?

m Soll eine Biirgschaft der Blirgschaftsbank Baden-Wiirttemberg beantragt werden?

m Kommen Biirgschaften von Verwandten und/oder vom Betriebsvorgdnger in Frage?

Hinweise fiir das Bankgesprach:

B Kiimmern Sie sich rechtzeitig um die Finanzierung bei Ihrer Bank.

m Lassen Sie sich vor dem Banktermin von Ihren Beratern der Handwerkskammern auf ein
Bankgesprach vorbereiten.

Fragen Sie Ihren Berater, ob er Sie zu dem Gesprach mit der Bank begleitet.

Fuihren Sie selbst das Gesprach bei der Bank und tberlassen Sie das nicht einem Berater.
Vergleichen Sie Angebote verschiedener Kreditinstitute.

Erstellen Sie einen Businessplan (siehe Kapitel 7), der die Grundlage im Bankgesprach ist.
Gehen Sie nur gut vorbereitet mit folgenden Unterlagen zur Bank: Businessplan mit der
Beschreibung des Vorhabens, Investitionsplan, Aufstellung der Sicherheiten, Lebenslauf,
Bilanzen des Vorgangers, Rentabilitatsvorschau, Musterkalkulation.



Vertrage

Kauf

Wenn Sie den Betrieb kaufen, sollten Sie einen schriftlichen Vertrag abschlieBen und eine Unbe-
denklichkeitsbescheinigung des zustandigen Finanzamtes einfordern. Im Vertrag sollte mindes-
tens geregelt sein:

Kaufgegenstand, Ubergabezeitpunkt, Mitwirkung des Verkaufers

Gewabhrleistung und Zusicherungen

Kaufpreis und Sicherung des Kaufpreises

Zusammensetzung des Kaufpreises (Inventar, Inventur, Firmenwert)

Zahlungsmodalitaten

Eigentumsrechte

Mehrwertsteuer

Wettbewerbsverbot fiir Ubergeber

Kaufen Sie Gebaude und Grundstlicke, muss der Kaufvertrag notariell beurkundet werden. Eine
notarielle Beurkundung ist auch dann notwendig, wenn der Vertragsgegenstand das Hauptvermo-
gen des Verkaufers darstellt. Bei Teilzahlung, Ratenzahlung oder Rentenzahlung wird der Verkaufer
haufig Sicherheiten durch Grundpfandrecht, Bankbiirgschaft oder Eigentumsvorbehalt verlangen.

Schenkung

Bei der Schenkung (trifft meist nur fiir die Ubernahme in der Familie zu) wird der Betrieb meis-
tens unentgeltlich auf Sie libertragen. Priifen Sie:

Sind Auflagen mit der Schenkung verbunden?

Welchen Wert hat die Schenkung unter Berlicksichtigung dieser Auflagen?

Ist mit der Schenkung eine umfassende Erbregelung verbunden?

Sind erganzende Erbregelungen notwendig?

Welche Steuerbelastung (Erbschaftsteuer, Schenkungssteuer) kommt mit der Schenkung auf Sie zu?
Welche Vertrage sind notwendig?

Ist eine notarielle Beurkundung notwendig?

Pacht / Miete

In der Praxis wird Pacht und Miete oft als das gleiche angesehen. Unter dem Begriff Miete ver-
steht man die Uberlassung von Raumlichkeiten gegen Entgelt. Von der Annahme eines Pacht-
vertrages spricht man, wenn nicht nur Raume zur Verfligung gestellt, sondern daneben andere
Leistungen erbracht werden, die geeignet sind, das Gewerbe dauerhaft zu férdern (Nutzung von
Maschinen und/oder Inventar).

Pacht

SchlielRen Sie einen schriftlichen Pachtvertrag ab. Darin wird geregelt:
Pachtgegenstand (Grundrissplan der Immobilie und des Grundsttiicks)
Pachtdauer

Pachtzins (evtl. mit Gleitklausel)

Wettbewerbsverbot flir den Verpachter

Wer tragt die Instandhaltung von Maschinen und Raumen?

Wer libernimmt Reparaturen von Maschinen und Geraten?

Wer beschafft neue Maschinen und Einrichtungen?

Welche Versicherungen sind notwendig und wer schliel3t sie ab?

Ubernahmekonzept

Kaufvertrag

Beurkundung

Schenkung

Pachtvertrag
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Ubernahmekonzept

Mietvertrag

Sonstige Vertrage

Terminplan

AuBerdem konnen Sie im Pachtvertrag vereinbaren:

m Kauf kurzlebiger Wirtschaftsgiiter.

m Kaution (durch Bankbiirgschaft oder Bareinzahlung).
B Kiindigungsfristen

B Regelung fiir den Todesfall eines Vertragspartners

Miete

SchlieRen Sie einen schriftlichen Mietvertrag ab. Darin wird geregelt:
Mietgegenstand (Grundrissplan der Immobilie und des Grundstticks)
Mietdauer

Mietpreis

Instandhaltung der Mietsache

Kaution

Bei langer Laufzeit des Vertrages: Wertsicherungsklausel

Achten Sie auf einwandfreien Zustand und Funktionsfahigkeit der gemieteten Giiter.

AuBerdem konnen Sie im Mietvertrag vereinbaren:

B Wettbewerbsverbot fiir eine bestimmte Zeit nach Beendigung des Mietverhaltnisses
m Kiindigungsfristen

B Regelung fiir den Todesfall eines Vertragspartners

Sonstige Vertrage
Prifen Sie auch die bestehenden Vertrage z. B. mit Lieferanten, Banken, Lizenzgebern, Kunden
und Mitarbeitern und entscheiden Sie tiber notwendige Anderungen bzw. Anpassungen.

Priifen Sie:

B Welche Vertrage sind zur reibungslosen Ubernahme des Betriebes notig?

B Istdie notarielle Beurkundung erforderlich?

m Isteine eingehende Rechtsberatung notwendig?

B Sind die konkreten Vertragsinhalte wie Laufzeit, Zahlungsbetrage, Wertsicherungsklauseln
bekannt und besteht Einigkeit dartiber?

Bietet Ihre Handwerkskammer einen Mustervertrag zur Orientierung an?

m Sind die zukiinftigen Verpflichtungen fiir Sie dauerhaft tragbar?

Nutzen Sie die Rechtsberatung Ihrer Handwerkskammer.

Termine

Stellen Sie mit Ihrem Berater der Handwerkskammer einen Fahrplan fur die Betriebslibernahme
auf. Mit einer solchen Planung ldsst sich unter fachkundiger Hilfe eine zielgerichtete Ubernahme
umsetzen.

Hierbei missen Sie folgende Punkte berticksichtigen:

B Zeit fur die Vorbereitung von Vertragen

Planung der Finanzierung bis zur Finanzierungszusage

Werbung

Erledigung aller Griindungs- und Ubernahmeformalitaten

[
[
[ |
B (siehe Kapitel 8 und 9)



Kapitel 7

lhr Businessplan —
durch gute Unterlagen tiberzeugen

Spatestens zum Bankgesprach benétigen Sie Ihren Businessplan. Ohne einen aussagefahigen
Businessplan vergeben Banken keine Kredite. Dies ist ein schriftliches Konzept, in dem die wich-
tigsten Elemente Ihrer Betriebstibernahme dargestellt sind.

Zu einem aussagefahigen Geschaftsplan gehoren:

B Beschreibung des Betriebes mit allen wichtigen Angaben

m Beschreibung der Form der Betriebsiibernahme und der Ubernahmemodalitaten.

m Beschreibung der vorgesehenen Anderungen in der Geschaftsfiihrung.

m Kapitalbedarfsplan mit Angaben zum Kaufpreis bzw. Ubernahmepreis, den zusatzlichen
Investitionen und dem Betriebsmittelbedarf

Finanzierungsplan mit Angaben zum Eigenkapital

Realistische Rentabilitatsvorschau, in der die voraussichtlichen Umsatze, Kosten und
Gewinne der nachsten drei Jahre geschatzt werden.

m Ein Lebenslauf mit Angaben zur beruflichen Qualifikation.

Je groRer und je ausgefallener Ihr Ubernahmevorhaben ist, desto hoher sind die Anforderungen an
Ihren Businessplan, desto mehr Informationen miissen Sie liefern und durch Unterlagen belegen.

Ein Businessplan ist weit mehr als ein notwendiges Muss fiir das Kreditgesprach. Er ist ein wich-
tiges Instrument fiir Ihre eigenen Uberlegungen und Planungen. Denn Sie erkennen bereits bei
der Planung, welche Defizite Ihr Konzept noch hat und unter welchen Voraussetzungen das Vor-
haben erfolgreich verlaufen wird.

Bedenken Sie: die Qualitat des Businessplan ist ein wichtiges Kriterium bei der Beurteilung lhres
Vorhabens. Durch einen aussagefdahigen Plan kdnnen Sie lhre Partner, vor allem die Kreditinstitu-
te,vom Vorhaben liberzeugen. Achten Sie deshalb darauf, dass Ihre Ausfiihrungen auch fiir einen
Laien verstandlich und die Unterlagen sauber geschrieben sind.

Checkliste zum Erstellen des Businessplans

Ziele des Businessplans
1. Kontrollinstrument zur Ziel- und Arbeitsplanung fiir den Ubernehmer
2. Instrument, um Banken, Biirgen und Kunden von der Geschaftsidee zu tiberzeugen

Wie soll er aussehen?

1. Schriftlich

2. Ubersichtlich, gut gegliedert (siehe ,Bestandteile des Businessplans“) und ansprechend
prasentiert

3. Informativ, aussagekraftig, realistisch, so kurz wie moglich
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Die Bestandteile des Businessplans

erledigt Datum

1. Vorhabensbeschreibung

B Kurze Zusammenfassung der wichtigsten Elemente des Busi- U
nessplans
B Beschreibung des Betriebes mit Name, Anschrift, Rechtsform, Ol

Eigentlimer der Immobilie, Produkt- und Leistungsprogramm,
Kunden, Lieferanten, Mitarbeiter, Standort, Maschinen und
Einrichtungen, Starken und Schwachen, Besonderheiten

B Beschreibung der Marktsituation und der Branchensituation O

2. Beschreibung der Form der Ubernahme

m Kauf einzelner Wirtschaftsgiiter (Asset-Deal) oder Kauf der ]
Gesellschaftsanteile (Share-Deal), Pacht, Miete etc.
m Darstellung der konkreten Bedingungen, unter denen die Ol

Ubernahme erfolgt.

3. Beschreibung geplanten Anderungen in der Unternehmensfiihrung
® z.B. Anderungen im Produkt- und Leistungsprogramm, im Ver- U
trieb, in der Kundenstruktur in der Werbung und der Offentlich-
keitsarbeit, in der Personalfiihrung, in der Organisation.
® z.B.Anderung der Rechtsform

O

4. Aufstellung des Ubernahmepreises, der geplanten Investitionen,
des Kapitalbedarfs und der Finanzierung
B Angaben zur Bewertung des Unternehmens
m Auflistung der geplanten Investitionen
B Angaben zum notwendigen Betriebsmittelbedarf
B Angaben zu den Eigenmitteln und zur Fremdfinanzierung

O | oood

5. Rentabilitdts- und Umsatzvorschau fiir die nachsten 3 Jahre
(Muster und Berechnung: Kapitel 6 und Broschiire ,,Selbsténdig
im Handwerk”) Aufbauend auf den letzten Ergebnissen des bis-
herigen Betriebes

6. Anlagen
m Tabellarischer Lebenslauf mit beruflichem Werdegang und
Familienstand
B Zeugnisse und zusatzliche Qualifikationen
Vertragsentwiirfe (Miet-, Pacht-, Gesellschaftsvertrag)
B Wenn notig: Sonstige Informationen zum Vorhaben (Fotos,
Analysen, etc.)
B Die letzten Jahresabschliisse des zu tibernehmenden Betriebes
Auflistung Ihres Vermogens und lhrer Schulden
m Aktuelle Schufa-Auskunft von lhnen

ooo oog O




Muster eines Businessplans bei einer Betriebsubernahme

B 1. Zusammenfassung

Ich, Thomas Berger, 42 Jahre alt, verheiratet, Metallbauermeister, méchte mich durch die
Ubernahme des Metallbaubetriebes Martin Miller in Musterstadt selbstdndig machen.
Vorgesehen ist der Kauf der Maschinen und Einrichtung und das Mieten der Betriebsraume.
Fa. Miiller ist ein etablierter Betrieb mit breitem Leistungssortiment, einer breit gestreuten
Kundschaft, mit acht qualifizierten Mitarbeitern und einer guten Organisation. Herr Miiller
gibt den Betrieb altershalber auf.

Der Kapitalbedarf belauft sich auf 350.000 Euro. Zur Finanzierung kann ich 45.000 Euro
Eigenmittel aufbringen. Der Kapitalbedarf soll durch Existenzgriindungsdarlehen und
durch Absicherung durch die Biirgschaftsbank finanziert werden.

Mittelfristig ist geplant, den Betrieb als kompetenten Problemldser am gegebenen Stand-
ort zu etablieren, das Leistungsangebot zu aktualisieren und die gegebene BetriebsgroRe
beizubehalten.

B 2. Grund fiir die Existenzgriindung durch die Betriebsiibernahme
Seit Jahren trage ich mich mit dem Gedanken an die berufliche Selbstandigkeit. Durch die
Tatigkeit in verschiedenen Betrieben und durch gezielte Vorbereitung durch Seminare habe
ich mir das Ruistzeug fiir die berufliche Selbststandigkeit erarbeitet.

Da in der derzeitigen wirtschaftlichen Situation die Neugriindung eines Betriebes mit
hohen Risiken verbunden ist, wollte ich einen bestehenden Betrieb ibernehmen. Ich habe
mir mehrere Betriebe angeschaut und mich nach intensiven Gesprachen und nach reiflicher
Uberlegung fur die Ubernahme des Metallbaubetriebes Martin Miiller in Reichenbach ent-
schieden.

Lebenslauf: Siehe Anlage

B 3.Beschreibung des Betriebes
Name
Metallbau Martin Miiller e.K.

Adresse
Robert-Gerwig-Stral3e 14, 74289 Reichenbach

Rechtsform
Einzelunternehmen. Der Betrieb ist unter dem Namen Metallbau Martin Miiller e K. im
Handelsregister beim Amtsgericht in Reichenbach eingetragen.

Produkt- und Leistungsprogramm

Die Firma Metallbau Martin Muller fihrt samtliche Metallbauarbeiten aus. Schwerpunkt
derTatigkeit ist die Bauschlosserei. Darauf entfallen ca. 70 Prozent des Umsatzes. Innerhalb
der letzten Jahre hat Firma Muiller die Tatigkeiten verlagert vom Neubau auf Umbau und
Sanierung. Eine Spezialitat der Firma sind Wintergarten.

Businessplan
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Ca. 30 Prozent des Umsatzes tatigt Firma Muller im Bereich Zulieferer fiir die Industrie. Ins-
besondere werden Behdlter gebaut. Diese Behdlter werden in Kleinserien von 30 bis 300
Teilen gefertigt. Im Laufe der letzten Jahre hat Firma Muller in dem Bereich ein hohes Know-
how entwickelt und die Produktion rationalisiert. Der Umsatz in diesem Bereich belief sich
im letzten Jahr auf ca. 400.000 Euro.

Kunden

Im Bereich der Bauschlosserei arbeitet Firma Miller zusammen mit folgenden Architekten:
Walter Hermann, Rainer Neumeier, Gerhard Althoff.

Auf diese drei Architekten entfallen ca. insgesamt 30 Prozent des Umsatzes. 20 Prozent des
Umsatzes werden mit der Wohnbaugesellschaft Sidwohn GmbH getatigt.

Industriekunde ist in erster Linie die Maschinenfabrik Fritz Haberle in Reichenbach. Fiir die-
sen Kunden werden seit Jahren die Behalter gebaut.

Lieferanten
Lieferanten sind die Grof3handlungen Himmerle, Vogele und Eisen-Fritz. Vor jeder groRReren
Bestellung werden Angebote eingeholt. Firma Mdiller bezahlt bisher unter Abzug von Skonto.

Mitarbeiter

Firma Miiller beschaftigt derzeit folgende Mitarbeiter:

Name Tatigkeit Alter Im Betrieb seit
Michaela Miller Biiro, halbtags 57Jahre 1989
Dieter Durst Meister 44 Jahre 1999
Helmut Kretschmann Geselle 56 Jahre 1978
Fritz Ollinger Geselle 32Jahre 2001
Gerhard Goll Geselle 37Jahre 1999
Dragan Kosniz Geselle 28 Jahre 2004
Rolf Reiser Helfer 27Jahre 2007
Walter Waiss Helfer 25 Jahre 2008

Herr Miiller ist nur zu einem geringen Teil produktiv beschaftigt.
Es gilt der Tarifvertrag fiir das Metallbauer-Handwerk. Die Mitarbeiter werden libertariflich
bezahlt. Die flexible Arbeitszeit wurde vor zwei Jahren eingefiihrt.

Standort des Betriebes
Der Betrieb befindet sich im Industriegebiet Ost von Reichenbach. Die Werkstatt samt Biiro
und Sozialrdaumen istim Eigentum von Martin Muiller.

Die Werkstatt hat eine Flache von 450 gm. Zwei Biiroraume haben insgesamt 60 qm. Dazu
kommen Lagerflachen und Sozialraume. Das Grundstiick hat eine GroRe von 820 gm.

Das Gebaude wurde im Jahr 1989 erstellt. Das Gebadude ist ebenerdig. Es befindet sich in
einem sehr guten Zustand. Die erforderlichen Installationen fiir Strom und Wasser sind vor-
handen. Es hat eine Hohe von 4,50 m und ist mit einer Kranbahn versehen. Be- und Entla-
dung sind sehr gut moglich. Bliro- und Sozialraume sind vorhanden.



Maschinenpark und Einrichtung

Der Betrieb ist mit einigen Metallbearbeitungsmaschinen ausgestattet. Die Liste befindet
sichin der Anlage. Samtliche Gerdate und Maschinen befinden sich in einem guten Zustand.
Sie werden standig gewartet.

Der Fuhrpark besteht aus vier Transportern, zwei davon sind geleast. Zwei sind tber fuinf
Jahre alt, befinden sich aber noch in gutem Zustand.

Wettbewerbssituation

In Reichenbach, einer Stadt mit ca. 15.000 Einwohnern, befinden sich noch weitere vier
Metallbaubetriebe. In der naheren Umgebung befinden sich noch drei namhafte Konkur-
renten. Metallbau Schneider, Schlosserei Helmut Nagel und die Schlosserei Fritz Miiller
GmbH. Der Wettbewerb ist seit Jahren sehr lebhaft und gekennzeichnet durch einen sehr
harten Preiswettbewerb.

Organisation des Betriebes

Die Firma Metallbau Martin Miiller weist eine hervorragende Organisation aus. Seit Jahren
ist das EDV-Programm “Metall-Pro” im Einsatz, das fiir die Vor- und Nachkalkulation einge-
setzt wird. Die Arbeitszeiten der Mitarbeiter werden taglich aufgeschrieben und erfasst. Die
Ablauforganisation bei der Abwicklung von Auftragen ist aus meiner Sicht sehr gut.
Geplant ist die Einflihrung einer elektronischen Arbeitszeiterfassung, um noch genauere
Daten fiir die Kalkulation zu erhalten.

Herr Miiller ist im wesentlichen fiir die Akquisition, die Kalkulation und die Organisation
zustandig. Fur die Auftragsabwicklung ist Metallbauermeister Dieter Wurst zustandig.
Frau Miiller wickelt taglich samtliche Biiroarbeiten ab.

Werbung

Die Firma Muller hat ein gutes, einheitliches Erscheinungsbild, das sich konsequent
erstreckt Uber alle Drucksachen, Baustellenschilder, Fahrzeugbeschriftung, Firmenkleidung
und Inserate. Vier Mal jahrlich werden gezielte Werbeaktionen durchgefiihrt um Neukun-
den anzusprechen. Einmal pro Jahr findet ein Tag der offenen Tiir statt in Zusammenarbeit
mit den Lieferanten der Firma.

Wirtschaftszahlen
Siehe Jahresabschliisse der letzten vier Jahre sowie betriebswirtschaftliche Auswertungen
aus dem aktuellen Jahr.

B 4.Grund der Betriebsiibergabe

Herr Miller wird im Dezember dieses Jahres 65 Jahre alt. Er mochte altersbedingt aus dem
Betrieb ausscheiden. Seine beiden Kinder haben andere Berufswege eingeschlagen. Der
angestellte Meister hat kein Interesse an der Betriebsliibernahme.

® 5.Form der Ubernahme

Geplant ist, die Firma Metallbau Martin Miiller e.K. weitgehend unverandert fortzufiihren.
Die Maschinen, Gerate, Werkzeuge und das Warenlager werde ich kauflich erwerben. Die
Kaufpreisvorstellungen von Herrn Miiller belaufen sich auf 180.000 Euro.

Businessplan
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Die Betriebsraume sollen kiinftig von Herrn Miiller gemietet werden. Herr Miiller stellt sich
eine Miete in Hohe von 2.000 Euro vor. Der Mietvertrag soll eine Laufzeit von fiinf Jahren
haben.

Vorgesehen ist die Ubernahme zum 1. Januar .......... Geplant ist, den gesamten Kaufpreis zu
diesem Zeitpunkt zu bezahlen.

m 6.Geplante Anderungen in der Betriebsfiihrung

In der Anfangsphase soll der Betrieb unverandert fortgefiihrt werden. Im Verlauf der nachs-
ten Monate soll als neuer Unternehmenszweig die Sicherheitstechnik (mechanisch und
elektronisch) eingefiihrt werden. AuBerdem ist vorgesehen, den Anteil der Auftrage zu
erhohen, die in Kooperation mit anderen Handwerkern erbracht werden. Der Marktauftritt
wird beibehalten. Geplant ist, die Werbung von Neukunden noch zu intensivieren.

Bei der Organisation ist geplant, die bereits angesprochene Arbeitszeiterfassung konse-
quent einzufiihren. Geplant sind Kostensenkungen, vor allem im Einkauf, die durch Erschlie-
RBen anderer Einkaufsquellen und durch harteres Verhandeln mit den Lieferanten erreicht
werden soll.

Mittelfristige Perspektiven

Geplantist, die Firma mit geringen Veranderungen fortzufiihren und die bisherigen Starken
der Firma wie Zuverlassigkeit, Know-how, Termintreue, beizubehalten. Durch die Erweite-
rung des Produktions- und Leistungsangebotes soll die Marktstellung des Unternehmens
noch gestarkt werden.

m 7.Kaufpreis und Kapitalbedarf

Der genannte Preis von 180.000 Euro basiert auf den Vorstellungen von Herrn Miiller. Die
Handwerkskammer ............ hat einen Zeitwert in Hohe von 140.000 EUR errechnet, so dass
40.000 Euro auf den Firmenwert entfallen wiirden. Laut Angaben der Handwerkskammer
sei dieser Betrag auf Grund der Ertragskraft und der Marktstellung des Unternehmens noch
gerechtfertigt.

Notwendig sind Investitionen in mehreren Kleinmaschinen. Sie belaufen sich in den nachs-
ten beiden Jahren auf ca. 20.000 Euro.

Fur die Finanzierung des Umsatzes in Hohe von ca. 700.000 Euro ist ein Betriebsmittelbe-
darf von ca. 120.000 Euro notwendig. Dazu addieren sich Avale (z.B. Gewahrleistungs- /

Erfiillungsbiirgschaften) in Hohe von ca. 30.000 Euro.

Gesamter Kapitalbedarf

Kaufpreis 180.000 €
+ Investitionen + 20.000€
+ Betriebsmittelbedarf +120.000 €
+ Avale + 30.000€

Summe =350.000 €
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m 8.Finanzierung

Eigenkapital ist vorhanden in Hohe von 45.000 Euro.

Zur Finanzierung sind Existenzgriindungsdarlehen vorgesehen. Sicherheiten sind keine
vorhanden. Deshalb soll die Absicherung tiber eine Ausfallbiirgschaft der Biirgschaftsbank
Baden-Wiirttemberg erfolgen.

Mit Herrn Miiller bin ich in Verhandlungen wegen eines Verkduferdarlehens in Hohe von
40.000 Euro.

B 9.Rentabilitdatsvorschau
Siehe Anlage.
Errechnet wurde die Rentabilitatsvorschau auf der Grundlage der Zahlen von Herrn Miiller.
Folgende Anderungen wurden beriicksichtigt:
B EineJahresmiete von 24.000 Euro.
B Eine Reduzierung der Personalkosten in Hohe von 10.000 Euro, die sich ergeben, weil
Frau Miiller durch eine giinstigere Kraft ersetzt wird.
B 10.000 Euro sind vorgesehen zur Intensivierung der Werbung in der Anfangsphase.
m Die Einsparungen im Wareneinkauf und der sonstigen Kosten sollen ca. 10.000 Euro
betragen.

m 10. Vertragliche Regelungen

Der Entwurf des Mietvertrags mit Herrn Miiller liegt vor.

Der Entwurf des Kaufvertrages mit Herrn Miiller wird derzeit vorbereitet.

Herr Miller wird zumindest die ersten sechs Monate nach der Ubergabe noch fiir die Einar-
beitung zur Verfligung stehen, Frau Miiller wird meine Ehefrau einarbeiten.

Da der Name der Firma beibehalten wird, bleiben auch die Gewahrleistungsverpflichtun-
gen bestehen.

Im Vertrag mit Herrn Miiller wird geregelt, dass er die Gewahrleistungsverpflichtungen bis
zum Tage der Betriebsiibergabe libernimmt.

Alle Vertrage wurden noch nicht unterschrieben.

B 1. Beratung

Beraten wurde ich durch die Handwerkskammerin .......... ,durch meinen Steuerberater
Horst H. und durch Rechtsanwalt Dr. Kurt K. sowie durch den Paul P, Firmenkundenberater
meiner Hausbank der ............
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Kapitel 8

Checkliste fuir die Betriebstibernahme

Handwerksrecht und Handelsrecht

Mit welchem Handwerk bzw. mit welchem Gewerbe ist der Betrieb in die
Handwerksrolle bzw. in das Gewerbeverzeichnis eingetragen?

Erfillen Sie die handwerksrechtlichen Voraussetzungen?

Welche Rechtsform hat der Betrieb?

Wollen Sie den Firmennamen weiter fiihren?

Ist der Betrieb im Handelsregister eingetragen?

Kurze Analyse des Betriebes

Weshalb will der Inhaber den Betrieb libergeben?

Welchen Ruf genie3t der Betrieb?

Welches Produkt- und Leistungsprogramm bietet er an?

Welche und wie viele Kunden hat der Betrieb?

Ist der Betrieb von wenigen Kunden in hohem Male abhangig?

Koénnen Sie die Kundenbeziehungen Gibernehmen?

Wie viele Mitarbeiter sind beschaftigt und wie ist deren Qualifikation?

Wie alt sind die Mitarbeiter und wie lange arbeiten sie schon im Betrieb?

Wie gut ist das Betriebsklima?

Wer ist der Eigentlimer der Betriebsraume?

Welche Laufzeit hat der Mietvertrag?

Kénnen Sie den Mietvertrag iibernehmen bzw. einen neuen abschlieRen?

Wie beurteilen Sie den Standort des Betriebes
(Passantenfrequenz, Verkehrsanbindung, Parkmaoglichkeiten)?

Wie ist das Betriebsgrundstiick im Bebauungsplan ausgewiesen
(Industriegebiet, Gewerbegebiet, Mischgebiet, Wohngebiet)?

Wie ist der Zustand der Betriebsraume (baulicher Zustand,
Arbeitsstattenrichtlinien, Erweiterungsmoglichkeiten)?

Genligen die technischen Anlagen und Einrichtungen den Sicherheitsstandards?

Werden die Auflagen zum Schutz der Umwelt erfiillt?
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Kurze Analyse des Betriebes

Wie hat sich der Umsatz in den letzten drei Jahren entwickelt?

Wie hat sich der Gewinn in den letzten drei Jahren entwickelt?

Ist der Betrieb im Handelsregister eingetragen?

Welche Unterlagen benétigen Sie?

Die Jahresabschliisse der letzten drei Jahre

Aktuelle betriebswirtschaftliche Auswertungen mit Summen- und Salden-Listen

Informationen lber die Bewertung des Warenlagers, der halbfertigen,
noch nicht abgerechneten Arbeiten und der Forderungen

Das aktuelle Anlagenverzeichnis

Eine Liste aller Mitarbeiter mit Angabe des Alters und der Betriebszugehorigkeit

Die aktuelle Kundenkartei

Die Auflistung der bestehenden Auftrage

Die Vertrage mit Familienangehdrigen, wie Arbeits-, Miet-, Darlehensvertrage

Beim Verkauf von Immobilien: den aktuellen Grundbuchauszug

Bei einer Gesellschaft: den aktuellen Gesellschaftsvertrag

Kauf des Betriebes und Kauf von Gesellschaftsanteilen

Wollen Sie die Firma fortfiihren oder nur einzelne Wirtschaftsgtiter kaufen?

Wie hoch ist der Substanzwert der libernommenen Wirtschaftsgiiter?

Wer hat den Wert geschatzt?

Wann und auf welcher Grundlage wurde der Wert geschatzt?

Welche Bedingungen soll der Kaufvertrag (Ubergang von Nutzen und Lasten,
Gewahrleistungsfrist, Bezahlung des Kaufpreises, Absicherung der Kaufpreisforde-
rung usw.) enthalten? Wann und auf welcher Grundlage wurde der Wert geschatzt?

Schenkung des Betriebes

Welche Vermogensgegenstande und welche Verbindlichkeiten werden
durch die Schenkung libertragen?

Welche Auflagen (z.B. Zahlung einer Rente, lebenslanges Wohnrecht,
VerauRerungsverbot, Riickfallklausel) sind mit der Schenkung verbunden?

Miissen Pflichtteilsanspriiche beriicksichtigt werden?

Wie hoch ist die voraussichtliche Belastung mit Erbschaft- und Schenkungsteuer?

Erfolgt durch die Schenkung eine Entnahme aus dem Betriebsvermogen,
die Einkommensteuer auslost?
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Pacht des Betriebes

Welche Wirtschaftsgiiter pachten Sie?

Welche Regelungen sind im Pachtvertrag vorgesehen (Ubernahme der Repa-
raturen, Ersatzbeschaffungen, Verdnderungen der Pachthohe, Kiindigungs-
frist, Wettbewerbsverbot fiir den Verpachter, Tod eines Vertragspartners)?

Kapitalbedarf und Finanzierung

Wie hoch soll der Ubernahmepreis sein?

Welche Ersatz- und Neuinvestitionen sind erforderlich?

Wie hoch ist der Betriebsmittelbedarf zur Finanzierung der AufRenstiande?

Wie hoch ist der gesamte Kapitalbedarf (Kaufpreis, Ersatz- und
Neuinvestitionen, Betriebsmittelbedarf)?

Wie viel Eigenmittel kdnnen Sie aufbringen?

Welche Sicherheiten kdnnen Sie bieten?

Welche staatlichen Finanzierungshilfen konnen Sie beantragen?

Welche Finanzierungshilfe kann Ihnen der Vorganger anbieten
(Ratenzahlung, Verkauferdarlehen, Stundung, Sicherheiten)?

Wie hoch wird die Zins- und Tilgungsbelastung sein?

Weitere Aspekte

Was miussen Sie bei den Arbeitsverhaltnissen beachten?

Welche Haftungsrisiken gehen auf Sie Gber (Gewahrleistungen,
Steuerschulden, technische Gefahren, Altlasten)?

Wie kénnen Sie diese Haftung ausschlieBen?

Welche Vertrage konnen bzw. wollen Sie libernehmen?

Welche Vereinbarungen miissen darin getroffen werden?

Die kiinftige Entwicklung

Welche Anderungen wollen Sie vornehmen (Unternehmenskonzept,
Mitarbeiterfiihrung, Marketing, Produkt- und Leistungsangebot)?

Haben Sie ein schriftliches Unternehmenskonzept erstellt?

Mit welchem Umsatz rechnen Sie nach der Betriebsiibernahme?

Welche Verdnderungen ergeben sich bei den einzelnen Kostenarten
(Personalkosten, Miete/Pacht, Zinsen, Abschreibungen etc.)?

In welchem Umfang will der Vorganger noch bei lhnen mit arbeiten
(als Angestellter, als Berater, als Aushilfskraft)?
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Die kiinftige Entwicklung

Welche Gewinnerwartung haben Sie?

Wie sieht die Liquiditatsentwicklung zukiinftig aus?

Welche schriftlichen Unterlagen benétigen Sie fiir Inre Bank?

Den Businessplan

Den Kapitalbedarfsplan

Den Finanzierungsplan

Die Rentabilitatsvorschau fir die nachsten Jahre

Ilhren Lebenslauf

Eine Auflistung lhres Vermoégens und lhrer Schulden

Die Entwiirfe von Vertragen, wie Miet- oder Pachtvertrag, Kaufvertrag,
Gesellschaftsvertrag

Eine Schufa-Auskunft von Ihnen

Welche schriftlichen Vertrage benétigen Sie?

Den Kaufvertrag (wenn Grundstiicke verkauft werden, muss der Vertrag
notariell beurkundet werden)

Den Miet- oder Pachtvertrag

Einen Ehegatten-Arbeitsvertrag

Einen Arbeits- oder Beratervertrag mit dem Vorganger

Arbeitsvertrage mit den Mitarbeitern (wenn noch keine schriftlichen
Vertrage vorliegen)

Bei einer Gesellschaft: Einen Gesellschaftsvertrag

Einen Ehevertrag, wenn Sie Regelungen treffen wollen, die vom gesetzlichen
Giuterstand abweichen.

Bei einer Ubernahme innerhalb der Familie: Eine umfassende Erbregelung
Ihrer Eltern durch ein Testament oder durch einen Erbvertrag .




Kapitel 9

Was miussen Sie bei einer
Betriebstibernahme erledigen?

Was miissen Sie erledigen?

erledigt

Den bisherigen Betriebsinhaber in der Handwerksrolle bzw. im Gewerbever-
zeichnis |6schen und sich eintragen lassen.

Den Betrieb bei Ihrer Gemeinde/Stadt ab- bzw. anmelden. Energieversorger
und Abfallwirtschaftsamt informieren.

Das Finanzamt liber die Veranderung informieren.

Die Agentur fiir Arbeit benachrichtigen und eine neue Betriebsnummer
beantragen, wenn Sie Mitarbeiter libernehmen.

Den Betrieb bei Ihrer Krankenkasse ab- bzw. anmelden. Die Krankenkasse
leitet die Meldung automatisch an die Rentenversicherungstrager weiter.
Berufsgenossenschaft kurzfristig schriftlich Gber den Inhaberwechsel informieren.
Wenn der Betrieb im Handelsregister eingetragen ist: Beim Handelsregister den
Inhaberwechsel melden. Die Anderungsanzeige muss notariell veranlasst werden.
Wenn der Betrieb auch bei der Industrie- und Handelskammer Mitglied ist,
muss die Ummeldung auch dort erfolgen.

Berufsausbildungsvertriage: Den neuen Ausbilder der Handwerkskammer mitteilen.
Den Betrieb ggf. bei der Innung anmelden. Die Mitgliedschaft ist freiwillig.
Den Mietvertrag andern.

Die Betriebsversicherungen fristgerecht kiindigen bzw. neu abschlief3en.
Ihre Renten-, Kranken-, Pflege-, Berufsunfahigkeits- u. Unfallversicherung regeln.
Konzessionen neu beantragen.

Fahrzeuge ummelden; Beschriftung aktualisieren.

Leasingvertrage und Wartungsvertrage andern.

Telefonnummer libernehmen bzw. einen neuen Telefonanschluss beantragen.
Das Bankkonto, méglicherweise auch die Bankverbindung andern.
Dauerauftrage und Lastschriften neu erteilen.

Drucksachen und E-Mail-Adresse anpassen.

Eintrage im Telefonbuch, in den Gelben Seiten usw. andern.

Werbemittel, wie Beschriftungen, Baustellenschilder, Homepage usw. andern.
Kunden und Lieferanten informieren.

Mitarbeiter rechtzeitig und schriftlich vor der Ubernahme informieren.
Mustervorlagen bei Ihrer Handwerkskammer anfordern.

O

ogooooooooooooooon o oo o oo -

Tipp:

Nutzen Sie die Serviceleistungen Ihrer Handwerkskammer. Im Starter-Center kdnnen Sie
alle Anmeldeformalitaten erledigen. Dort werden Sie kompetent, umfassend und kosten-

frei beraten.
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Individuelle
Beratung
notwendig

Kapitel 10

Wer kann helfen?
Wichtige Ansprechpartner

Die Ubernahme eines bestehenden Betriebes bietet Vorteile. Bei dieser Variante der Existenz-
griindung sollten Sie sich umfassend beraten lassen.

Bei der Ubernahme eines Betriebes tauchen haufig rechtliche, steuerliche und betriebswirt-
schaftliche Fragen auf. Unter Mithilfe der Berater Ihrer Handwerkskammer werden Sie in der
Lage sein, das Angebot der Betriebsiibernahme zu beurteilen und ein dauerhaft tragfahiges
Ubernahmekonzept zu erarbeiten. Sprechen Sie mit den Betriebsberatern und Nachfolgemode-
ratoren Ihrer Handwerkskammer oder Ihres Fachverbandes. Sie begleiten und fiihren durch alle
Prozesse einer Betriebslibernahme. Diese Beratungen bei den Handwerkskammern sind fiir Exis-
tenzgriinder kostenfrei. Sie erhalten auf Wunsch einen schriftlichen Beratungsbericht den Sie
bei der Beantragung von 6ffentlichen Finanzierungshilfen als wichtige Unterlage nutzen kénnen.

Beratungsfelder Ansprechpartner/Berater

Finanzierung
— Offentliche Finanzierungshilfen | -

—Biirgschaft
Berater der Handwerkskammern und Fachverbande,
Banken, Forderbanken (L-Bank, KfW, Biirgschaftsbank)
—Beteiligungen Betriebsberater der Handwerkskammern, Agentur fiir
Arbeit

—Finanzierung/Darlehen

—Venture Capital

—Griindungszuschuss .

Wert des Betriebes

—Ertragswertermittlung
} Betriebsberater der Handwerkskammern und

~ Substanzwertermittiung Fachverbande, vereidigte Sachverstandige

— AWH-Unternehmenswert

Vertriage
— Ubernahmevertrag -
—Kaufvertrag
—Pachtvertrag

— Mietvertrag
Rechtsanwalt, Rechtsberater der Handwerkskammern

— Gesellschaftsvertrag ~ und Fachverbinde

— Arbeitsvertrag
—Werksvertrag
—Lizenzvertrag

—Franchisevertrag -
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Beratungsfelder

Ansprechpartner/Berater

Versicherungen

—Betriebliche Versicherungen
—Personenversicherungen

—Krankenversicherung

— Unfallversicherung

— Berufsunfahigkeitsversicherung

Versorgungswerk des Handwerks
Versicherungsberater

Berater der gesetzlichen und privaten Kranken-
bzw. Ersatzkassen

Berufsgenossenschaft, Versorgungswerk des Hand-
werks, Versicherungsberater, Deutsche Renten-
versicherung (DRV)

Altersversorgung

—Renten

Versorgungswerk des Handwerks
Deutsche Rentenversicherung (DRV)

Formalitaten

—Griindung/Gewerbeanmeldung

Starter-Center der HWK

Hier erfolgt die zentrale Meldung an Finanzamt,
Krankenkasse, Berufsgenossenschaft, Renten-
versicherung und Gewerbeamt

Sonstiges
—Rechtsform
—Buchfiihrung
—Steuern

—Standortfragen/
Umweltauflagen

Steuerberater, Betriebs- und Rechtsberater der Hand-
werkskammern und der Fachverbande

Gemeinde-/Stadtverwaltung, Wirtschaftsforderer,
Umwelt- und Betriebsberater der Handwerkskammer

Wie finde ich einen Betrieb?

Betriebsberater und Nachfolgemoderatoren der
Handwerkskammern und der Fachverbande, Unter-
nehmensborse Nexxt-Change, Firmenvertreter der
Branche, Firmenmakler, Fachzeitschriften, Deutsche
Handwerkszeitung, Tageszeitung, Internet, Aushang
an Meisterschulen

Eine Vielzahl von Informationen kénnen Sie bequem iiber das Internet abrufen (siehe Kapitel 12).
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Kapitel 11

Elf Tipps zur erfolgreichen
Betriebsubernahme

m 1. Sie bereiten die Ubernahme rechtzeitig und ohne Zeitdruck vor. Sie formulieren lhre Ziele und
besprechen diese mit dem Betriebsberater.

Vorteil: Es bleibt geniigend Zeit fiir die Analyse, Planung und Beratung. Ihre Ubernahme ist
gut vorbereitet und kann optimal gestaltet werden.

m 2. lhre personliche, fachliche und kaufmannische Qualifikation entspricht den Anforderungen,
dieaneinenUnternehmergestelltwerden.lhrPartnerunddieFamilieunterstiitzenlhrVorhaben.

Vorteil: Die Voraussetzungen, betriebliche Erfolge erzielen zu kdnnen, sind durch qualifizierte
Fiihrung und fachliche Kompetenz geschaffen.

m 3.Sie priifen die Griinde fiir die Betriebstibergabe und verlassen sich nicht nur auf die Anga-
ben des Ubergebers (Alter, Gesundheitszustand oder familidre Grinde).

Vorteil: Das Erkennen der tatsachlichen Griinde bewahrt Sie vor Fehlentscheidungen.

B 4.Sie informieren sich Uber die betriebliche Entwicklung der letzten Jahre, wie z.B. iber die
getatigten Investitionen, das Anlagevermdgen, die Mitarbeiter und deren Qualifikation und
Kundenzufriedenheit.

Vorteil: Sie erkennen Fehlentwicklungen und kénnen rechtzeitig korrigierend eingreifen.

m 5.Sie erhalten alle wichtigen Informationen tiber den Betrieb (wie Bilanzen, Gewinn- und
Verlustrechnungen, Vertrage mit Mitarbeitern, Kunden, Lieferanten usw.) vom Ubergeber. Sie
prifen das Produkt- und Leistungsangebot des angebotenen Betriebes.

Vorteil: Sie erhalten eine klare Vorstellung vom Betrieb.

B 6.Sieinformieren sich liber die rechtlichen Verhaltnisse des Betriebes.

Vorteil: Es entstehen bei der Betriebsiibernahme keine Unklarheiten und Streitigkeiten tiber
Eigentumsverhaltnisse, Fortflihrung des Firmennamens, Einhaltung von bestehenden Vertra-

gen usw.

m 7.Prifen Sie kritisch die Preisvorstellung des Ubergebers. Vorteil: Sie bezahlen einen angemes-
senen Preis.
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m 8.Sie planen Ihren Kapitaldienst fiir die Betriebstibernahme vollstandig und berticksichtigen
auch die Betriebsmittel.

Vorteil: Sie sichern lhre Finanzierung und vermeiden Liquiditatsengpasse.
® 9.Sievereinbaren ein Wettbewerbsverbot fiir den Ubergeber im Ubergabevertrag.

Vorteil: Der Vorganger kann keinen neuen Betrieb in unmittelbarer Nachbarschaft oder im
naheren Umkreis er6ffnen.

m 10. Sie vereinbaren mit dem Ubergeber, dass er Sie rechtzeitig und umfassend auf Ihre kiinf-
tigen Aufgaben vorbereitet, indem er Ihnen die Gelegenheit gibt, Betrieb, Mitarbeiter und
Kunden kennen zu lernen.

Vorteil: Sie haben die Basis fiir einen erfolgreichen Start gelegt, damit Sie den Betrieb erfolg-
reich weiterfiihren kénnen.

® 11.Sielassen sich zu lhrer Betriebslibernahme ausfiihrlich und umfassend von lhrer Hand-
werkskammer beraten.

Vorteil: Sie werden neutral Giber alle wichtigen Punkte informiert und erhalten alle notwendi-
gen Unterlagen.

»; ;i
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Kapitel 12

Links zur Betriebstuibernahme

www.selbstaendig-im-handwerk.de

Das offizielle Portal fiir Existenzgriindung und Unterneh-
mensnachfolge im Handwerk in Baden-Wiirttemberg.

www.buergschaftsbank.de

Die Biirgschaftsbank Baden-Wiirttemberg unterstiitzt
kleine und mittlere Unternehmen bei fehlenden oder
nicht ausreichenden Sicherheiten.

www.mbg.de

Die MBG Mittelstandische Beteiligungsgesellschaft
Baden-Wiirttemberg ist eine 6ffentlich geférderte Betei-
ligungsgesellschaft. Mit stillen und offenen Beteiligun-
gen investiert sie in neu gegriindete und bestehende
Unternehmen. Sie starkt die Eigenkapitalbasis der Unter-
nehmen und verbessert die Finanzierungsstruktur und
ermoglicht dadurch Wachstum und Innovationen.

www.handwerk.de

Das Internetportal des Handwerks enthdlt aktuelle
Nachrichten, Dienstleistungen und Datenbanken und
Anleitungen, wie sich Betriebe eine eigene Homepage
aufbauen kénnen.

www.bistech.de

Umfassende Informations- und Kommunikationsplatt-
form fir Handwerksbetriebe des Zentralverbandes des
Deutschen Handwerks (ZDH).

www.bmwi.de

Das Bundeswirtschaftsministerium bietet zahlreiche
Tipps fir den Start, aktuelle Informationen, weiterfiih-
rende Literatur und einen Personlichkeitstest. Informa-
tionen zum Arbeitsschutz, Gesetze, Verordnungen, tech-
nische Regeln.

www.kfw.de

Die Forderbank des Bundes (Kreditanstalt fiir Wiederauf-
bau) bietet Informationen (iber die Férderprogramme,
Checklisten, einen Eignungstest und zahlreiche Griinder-
links.

www.nexxt-change.org

Die Gemeinschaftsinitiative www.nexxt-change.org ist
die Betriebsvermittlungsborse der Handwerkskammern,
Industrie- und Handelskammern, Banken und Genossen-
schaften und 6ffentlicher Beratungsgesellschaften.

www.ifex.de

Die Koordinations-und Forderstelle des Landes bietet
online eine Auftragsborse, ein elektronisches Lexikon,
Informationen (liber Anlaufstellen und Férderprogram-
me sowie einen aktuellen Veranstaltungskalender.

www.bwht.de

Informationsplattform fiir das Handwerk in Baden
Wirttemberg.
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www.bwhm-beratung.de

Beratungsgesellschaft des Baden-Wiirttembergischen
Handwerks, Unterstitzung und Forderung von Bera-
tungsleistungen bei Existenzgriindern und bestehenden
Unternehmen im Handwerk.

www.|-bank.de

Die Férdermittel des Landes mit den aktuellen Konditio-
nen sind auf der Homepage der L-Bank zu finden.

www.dguv.de

Informationen zur gesetzlichen Unfallversicherung.

www.mfw.baden-wuerttemberg.de

Wirtschaftsministerium Baden-Wiirttemberg.

www.arbeitsagentur.de

Die Bundesagentur fiir Arbeit informiert Uber seine
Leistungen. Besonders interessant: die Leistungen fiir
Arbeitgeber und Arbeitnehmer sowie die Informationen
tber den Griindungszuschuss bzw. Einstiegsgeld bei Exi-
stenzgriindungen

Sonstige Links

www.zdh.de

Die Internet-Adressen Ilhrer Handwerkskammer

www.hwk-freiburg.de
www.hwk-mannheim.de
www.hwk-heilbronn.de
www.hwk-reutlingen.de
www.hwk-karlsruhe.de
www.hwk-stuttgart.de
www.hwk-konstanz.de
www.hk-ulm.de

Bitte beachten Sie, dass die Handwerkskammern keine Verantwortung fiir Qualitat und Inhalte
der genannten Links tibernehmen kénnen!
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Stichwortverzeichnis

Stichwortverzeichnis

Abhangigkeit 15, 23
Abschlagszahlung 38
Abschreibung 35

AG 33

Analyse 7
Anschaffung 37
Arbeitgeberanteil 35
Ausbau 16
Ausnahmebewilligung 5
Ausstattung1s,17, 23
AWH-Standard 22

Beratung 11,54
Beteiligung 32
Betriebsaufspaltung 33
Betriebsentwicklung 20
Betriebsmittel 37
Betriebsraume 16
Betriebssuche 14
Beurkundung 39
BGB-Gesellschaft 32
Biirgschaft 38
Businessplan 41

Coaching 11

Eintritt in Arbeitsverhaltnisse 18
Eigenkapital 8, 37

Erbregelung 7,39
Er6ffnungswerbung 37
Erscheinungsbild 16
Ertragskraft 20

Ertragswert 22
Ertragswertermittlung 54
Erweiterung16
Existenzgriindungsdarlehen 37
Export1s

Finanzierung 36
Finanzierungszusage 51
Firmenwert 22
Formalitaten sg
Fordermittel 38
Franchise 15

Geschaftspapiere 37
Gewahrleistung 39
Gewerbeanmeldung 55
GmbH 33
Grundpfandrecht 39
Grundschuld 38

Griinde der Ubergabe 14
Griindung 55

Haftung19
Handwerksrechtliche
Voraussetzungen 5
Hypothek 38

Informationsquellen 14
Innovative Produkte 15
Instandhaltung 17
Investition 37

Kapitalanalage 37
Kauf 25

Kaufvertrag 39

KG 32
Kontokorrentkredit 37
Kooperationspartner 11
Kundenbeziehungen 6
Kundendatei1s
Kundenorientierung 12

Lebensunterhalt 36
Lebensversicherung 37
Leistungsangebot 15
Lizenzgeber 40

Materialbeschaffung 35
Marktchancen 16
Mietvertrag 40
Mitarbeiter 7,12,17

Nachfinanzierung 38
Nachfolgemoderatoren 54
Nachteile einer Betriebslibernahme g9
Neue Technologien 12

OHG 33
Offentliche Finanzierung 8

Pacht 25, 31
Pachtvertrag 39
Personalkosten 35
Produktivitat1y

Qualifikation 6,12
Rationelle Fertigungsablaufe 16

Rechtsberatung 40
Rentabilitatsvorschau 36

Rente 53
Rentenbasis 26
Risiken 19, 23

Sacheinlage 37
Scheinselbststandigkeit 15
Schenkung 25, 28
Schenkungsteuer 29
Sicherung 38

Soziale Sicherheit 35
Standort16
Standortfragen 55
Steuerbelastung 39
Steuerny

Stille Beteiligung 32
Substanzwert 21
Substanzwertermittlung 54

Ubergangsphase 8
Ubernahmekonzept 35
Ubernahmepreis 7,37
Ubernahme Mitarbeiter 17
Ubernahme von Vertrégen 18
Umbau16

Umschuldung 38
Umweltauflagen 55
Umweltschutz 17
Unternehmensbewertung 21
Unternehmenswert 21
Unternehmergesellschaft 33

Verbrauchergewohnheiten 36
VerauRerungsgewinn 27
Verpachtungim Ganzen 31
Versicherungen 39

Vertragsinhalt 40

Vertrage 39, 40,54, 7
Vorauszahlung 38

Vorkaufsrecht 17

Vorteile einer Betriebsiibernahme 8

Wareneinsatz 35
Warenlager 37
WerbemaRnahmen 36
Wertsicherungsklausel 40
Wettbewerb 40
Wirtschaftlichkeit 35

Zinsen 35
Zusicherung 39
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