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Voraussetzungen

KAPITEL 1

Voraussetzungen fiur eine

erfolgreiche Betriebsubernahme




Voraussetzungen

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 konnen.

Wer einen Handwerksbetrieb tibernimmt, sollte sich jedoch bewusst sein, dass
nur mit persdnlichem Einsatz und Bereitschaft zum Risiko das erfolgreich fortge-
fliihrt und ausgebaut werden kann, was vom Vorganger in vielen Jahren aufge-
baut wurde.

Beachten Sie deshalb die wichtigsten Erfolgsfaktoren, damit der Generations-
wechsel reibungslos klappt:

Handwerksrechtliche Voraussetzungen

Handwerksrechtliche  Der selbststandige Betrieb eines Handwerks setzt die Eintragung in die Hand-
Voraussetzungen  werksrolle voraus. Dies ist in einem zulassungspflichtigen Handwerk jedoch nur
dann madglich, wenn Sie die notwendige fachliche Qualifikation nachweisen
kénnen.

Haben Sie die Meisterprifung in dem zulassungspflichtigen Handwerk, das Sie
auf eigenen Namen und eigene Rechung betreiben wollen, erfolgreich abgelegt,
so steht dem Eintrag in die Handwerksrolle Ihrer Handwerkskammer nichts
entgegen.

Gleichwertig konnen Sie auch als Diplom-Ingenieur oderTechniker in die Hand-
werksrolle eingetragen werden. Wenn Sie meistergleiche Kenntnisse und Fertig-
keiten auf andere Weise als durch die Meisterpriifung oder gleichwertige Prifun-
gen nachweisen, konnen Sie Uber eine Ausnahmebewilligung den Eintrag in die
Handwerksrolle erreichen. Den Antrag stellen Sie bei lhrer Handwerkskammer,
die darliber entscheidet. Sie kdnnen als Einzelunternehmer auch einen Hand-
werksmeister einstellen, der fir die technische Leitung die Verantwortung tragt.

Eine Personengesellschaft (Gesellschaft des biirgerlichen Rechts, Offene Han-
delsgesellschaft, Kommanditgesellschaft) wird in die Handwerksrolle eingetra-
gen, wenn ein personlich haftender Gesellschafter handwerksrechtlich qualifiziert
und fir die technische Leitung verantwortlich ist oder Sie einen Handwerksmeis-
ter 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
diesemThema ausfihrlich berat.

Im Gegensatz zu den sogenannten zulassungspflichtigen Handwerksberufen
konnen Sie die zulassungsfreien und handwerksahnlich betriebenen Gewerbe
ohne besondere Zulassungsbedingungen selbststandig austliben. Auf Antrag
werden Sie in das Verzeichnis der zulassungsfreien Handwerke oder in das
Gewerbeverzeichnis, die bei der Handwerkskammer gefiihrt werden, eingetra-
gen.



Voraussetzungen

Personliche Qualifikation

Nicht allein handwerkliches Geschick und Fachwissen zahlen. Kaufmannische Persénliche
Kenntnisse, die Fahigkeit zur Mitarbeiterflihrung, Erfahrungen in Fihrungs- Qualifikation
funktionen, Organisationstalent, Ehrgeiz und starker personlicher Einsatz sind

Eigenschaften, die von jedem Existenzgriinder verlangt werden.

Das in der Meisterprifung erworbene Wissen deckt oftmals die Anforderungen
nicht vollstandig ab, die an einen Unternehmer gestellt werden. Zusatzliche
Kenntnisse sind gefragt. Ihre Handwerkskammer bietet mit einem breit gefacher-
ten Weiterbildungsprogramm zahlreiche Moglichkeiten zur Weiterbildung. Sehr
gut bewahrt hat sich die Fortbildung zum , gepriiften Betriebswirt (HWQ)* Damit
konnen sich Handwerksmeisterinnen und -meister zusatzliches Fiihrungswissen
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 Mdglichkeiten fiir den Ubernehmer, sich in der Ubergangs-
phase von erfahrenen Experten beraten bzw. coachen zu lassen.

Sind Sie bereit, Verantwortung und Risiken zu tibernehmen?

Priifen Sie deshalb Ihr Potential:

B Personlichkeit: Fahigkeiten wie Kommunikation, Verlasslichkeit, Geduld,
Ausstrahlung, Durchsetzungs- und Einflihlungsvermogen

B Fachliche Qualifikation: Wissen umTechnologien, Verfahren, Methoden,
Erfahrung, Problemlésungskompetenz

B Unternehmerische Eignung: Bereitschaft und Fahigkeit zur Verantwortung,
Fiihrungskompetenz, Risikobereitschaft, Spirsinn fiir Marktnischen,
strategisches Denken

Ein geeigneter Betrieb

Nur Betriebe, die heute und auch morgen noch wettbewerbsfahig sind, bieten Wettbewerbsfahiger
eine solide Basis. Prifen Sie, ob das Produkt- und Leistungsprogramm, der Betrieb

Standort, die maschinelle Ausstattung und die Organisation zu lhren Vorstellun-

gen passen. Wenn Sie vor der Ubernahme einige Zeit in dem Betrieb mitarbei-

ten, gewinnen Sie einen detaillierten Einblick.

Kundenbeziehungen

Je breiter der Kundenstamm und je starker die Kundenbindung ist, desto leichter = Kundenbeziehungen
fallt die Betriebstibernahme. Versuchen Sie festzustellen, ob die Kunden nicht

nur auf den Vorganger fixiert sind und ob aktuelle, aussagefahige Daten ihrer

Kunden mit einer entsprechenden Software vorhanden sind, damit eine rei-

bungslose Fortsetzung der Geschaftsbeziehungen moglich ist.



Mitarbeiter

Ubernahmepreis

Analyse

Vertrage

Steuern

Mitarbeiter

Die Mitarbeiter sind einer der wichtigsten Erfolgsfaktoren. Fachliches Wissen,
Engagement, Flexibilitat und Zuverlassigkeit sind die entscheidenden Eigen-
schaften. Achten Sie auf eine ausgewogene Altersstruktur und ob durch den
vorherigen Inhaber eine gute Personalentwicklung praktiziert wurde. Wichtig ist,
dass auch die Zahl der Mitarbeiter zu lhren Vorstellungen tGber Betriebsgrof3e
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 flir die Angemessenheit sind nicht die
Ubertragenen Vermogenswerte oder die Gewinne der Vergangenheit, sondern die
Aussichten in der Zukunft. Wie Sie die Angemessenheit des Ubernahmepreises
und eines Unternehmenswertes ermitteln, erfahren Sie in Kapitel 4.

Sorgfaltige Analyse

Die Entscheidung fiir eine Betriebstibernahme hat eine grof3e Tragweite und
muss deshalb sorgfaltig vorbereitet werden. Nehmen Sie das gesamte Unter-
nehmen unter die Lupe. Vergleichen Sie Bilanzen sowie Gewinn- und Verlustrech-
nungen der letzten Jahre mit Branchendurchschnittswerten, die Sie vom be-
triebswirtschaftlichen Berater Ihrer Handwerkskammer erhalten. Siehe hierzu
auch Kapitel 4.

Passende Vertrage

Vermeiden Sie spatere Streitigkeiten mit Ihrem Vorganger. Treffen Sie deshalb
eindeutige schriftliche Regelungen. Halten Sie alles schriftlich fest, worauf Sie
sich zuvor mundlich verstandigt haben. Dazu gehoren 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 mdéglichen Haftungsrisiken.

Steuern

Je nachdem ob die Ubernahme als Kauf, Schenkung, Rente oder mit einer Pacht
vereinbart wird, kdnnen sich unterschiedliche steuerliche Auswirkungen ergeben.
Informieren Sie sich rechtzeitig bei lnrem Steuerberater tiber Ihre mogliche
Steuerbelastung.

Ziele



Voraussetzungen

Erbregelung

Klaren Sie rechtzeitig bei einer Betriebsiibernahme innerhalb der Familie, ob der Erbregelung
Ubergeber klare Erbregelungen durch Testament oder Erbvertrag getroffen hat,

damit auch im Erbfall eine Betriebsfortflihrung problemlos maoglich ist. Auszah-

lungen an Geschwister und sonstige Erben miissen betrieblich tragbar sein.

Eigenmittel

Ausreichende Eigenmittel beglinstigen eine erfolgreiche Betriebsiibernahme. Zu Eigenmittel
den Eigenmitteln zahlen Bargeld und Bankguthaben. Vermdgenswerte wie

Immobilien, Kapitalanlagen, Lebensversicherungen, konnen zur Absicherung von
Fremdkapital herangezogen werden. Eigenleistungen bei Umbau- oder Renovie-
rungsarbeiten werden zwar nicht als Eigenmittel anerkannt, reduzieren jedoch

den Bedarf an Fremdkapital.

Beginnen Sie rechtzeitig mit dem Ansparen von Eigenmitteln, das Sie fiir die
Existenzgrindung oder Betriebstibernahme einsetzen kénnen. Je héher lhre
Ersparnisse sind, desto leichter fallt die Finanzierung, desto weniger sind Sie von
Fremdkapitalgebern abhangig.

Machen Sie ,Kassensturz”:

B Wie hoch sind Ihre Eigenmittel (Barmittel, Sacheinlage, Eigenleistung)?
B Wann konnen Sie Gber lhr Eigenkapital verfiigen?

B Welche Sicherheiten konnen Sie stellen?

B Welche Schulden haben Sie?

Offentliche Finanzhilfen

Nutzen Sie fiir Ihre Ubernahmefinanzierung auch 6ffentliche Férderprogramme. Offentliche
Die NRW.Bank und die KfW-Bank helfen mit zinsgunstigen Darlehen bei Ihrer Finanzierung
Finanzierung mit. Bei fehlenden Sicherheiten kénnen Sie eine Ausfallblirgschaft

der Biirgschaftsbank NRW beantragen. Auch Beteiligungskapital Giber die Kapital-
beteiligungsgesellschaft NRW (KBG) ist moglich. Die 6ffentlichen Finanzhilfen

miussen Sie bei lhrer Hausbank beantragen (siehe auch Kapitel 6). Unter be-

stimmten Voraussetzungen ist auch eine Forderung durch die Bundesagentur fir

Arbeit moglich.

Optimaler Ubergang Ubergangsphase

Von Vorteil ist es, wenn |Ihr Vorganger zumindest in der Ubergangsphase mit Rat
undTat zur Seite steht und Sie als Nachfolger in allen Belangen des Betriebes
unterstutzt. Sorgen Sie fiir die Akzeptanz der zu Gibernehmenden Mitarbeiter und
schaffen Sie Vertrauen in der Ubernahmephase. Nutzen Sie die Ubergabe auch
fiir eine positive Offentlichkeitsarbeit. Ein Tag der offenenTiir oder eine Feier mit
Geschaftspartnern und Mitarbeitern festigt die Kundenbeziehungen und verhilft
Ihnen zu einem guten Start.



Vorteile

Nachteile

Ziele

Mogliche Vorteile einer Betriebsiibernahme:

Ein vorhandener Kundenstamm

Ein eingearbeitetesTeam von Mitarbeitern

Zweckentsprechende Werkstattraume und ein komplett vorhandenes
Betriebsinventar

Bekanntheitsgrad, Ruf und das Image des Betriebes

Die Unterstiutzung durch den Vorganger bei der Auftragsabwicklung, der
Kalkulation

Fester Ubernahmepreis

Eine stufenweise Betriebslibernahme ist moglich

Vorhandene Kontakte zu Banken, Lieferanten und Kooperationspartnern
konnen genutzt werden

Auch Betriebstibernahmen konnen mit 6ffentlichen Finanzhilfen gefordert
werden

Wirtschaftliche Verhaltnisse konnen beurteilt werden

Mogliche Nachteile einer Betriebsiibernahme:

Der Betrieb ist zu stark vom Inhaber gepragt

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

Die gesetzliche Verpflichtung zur Ubernahme aller bestehenden Arbeits-
verhaltnisse

Mitarbeiter, die den neuen Inhaber nicht akzeptieren

Mitarbeiter, die nicht ausreichend qualifiziert sind

Veraltete Maschinen oder eine veraltete Einrichtung

Nicht mehr zeitgemalRe EDV-Struktur

Kunden, die sich ,nicht verkaufen lassen” und die Geschaftsbeziehung
mit dem Nachfolger nicht fortsetzen

Verkrustete Strukturen lassen selbst kleinste Veranderungen zu Pionier-
aufgaben werden

Fehlende baurechtliche und planungsrechtliche Voraussetzungen zur
Erweiterung des Betriebes

Haftung fiir betriebsbedingte Steuern, Gewahrleistungen und betriebliche
Verbindlichkeiten

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

Stellen Sie sich bitte folgende Fragen:

Wie sehen der zukiinftige Markt und die richtige Strategie aus?

Wie erstelle ich ein aussagefahiges Unternehmenskonzept? (siehe Kapitel 7)
Wie plane ich die kiinftigen Umséatze und Gewinne? (siehe Kapitel 7)
Welche offentlichen Finanzmittel konnen in Anspruch genommen werden?
Welche Rechtsform passt zu meinem Unternehmen?

Mit welcher Steuerbelastung muss ich kiinftig rechnen?

Welche rechtlichen und versicherungstechnischen Fragen sind zu klaren?
Welche Anmeldeformalitdten muss ich erledigen?



Vom Ubernehmer zum Unternehmer
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Beratung

Dienstleistungen

Finanzierung

Kooperationspartner

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 ibernommene Unternehmen weiter zu fiihren und
seinen Bestand zu sichern. Bald jedoch mussen Sie vom verantwortungsvollen
Ubernehmer zum innovativen, gestaltenden und vorausschauenden Unterneh-
mer werden, der den Betrieb weiterentwickelt und in eine neue erfolgreiche
Zukunft fihrt. Eine Garantie fur den Erfolg lhres Betriebs kann lhnen naturlich
niemand geben. Um sich am Markt behaupten zu kénnen, miissen Sie auf
entscheidende Erfolgsfaktoren setzen und sich Gedanken zu lhrer zukiinftigen
Strategie machen.

BERATUNG UND COACHING:

Als Betriebslibernehmer werden Sie gleich vom Start weg mit vielfaltigen und
komplexen Fragestellungen konfrontiert. Nicht immer sind Sie dabei auf alles
optimal vorbereitet. Fehler in der Startphase kénnen Sie teuer zu stehen kom-
men. Damit es nicht soweit kommt, sollten Sie von Anfang an auf die kostenfrei-
en Beratungen der Handwerkskammern und der Fachverbande sowie auf exter-
nes Coaching setzen. Das hilft Ihnen, Fehler zu vermeiden und die
Erfolgschancen zu verbessern. Uber Férderprogramme des Landes und des
Bundes kdonnen Sie Zuschiisse zu den Beratungskosten beantragen.

DIENSTLEISTUNGEN UND SERVICE:

Um im harten Wettbewerb bestehen zu kdnnen, miissen Sie besser als lhre
Mitbewerber sein. Kundenfreundlichkeit, Serviceorientierung und ein attraktives
Leistungsangebot sind das A und O. Bei der Zusammenstellung lhres Produkt-
und Leistungsangebots sollten Sie sich nicht nur auf lhre Kernleistungen be-
schranken, 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 Betriebstibernahme
stimmt. Ermitteln Sie den gesamten Kapitalbedarf sorgfaltig und planen Sie
einen ausreichenden 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 Be-
triebsmittel zur Finanzierung der Anlaufphase und zur Vorfinanzierung lhrer
Auftrage. Dazu gehdren eine gute Liquiditat und eine Hausbank, die die Finanzie-
rung unterstitzt und bei der die staatlichen Fordermittel beantragt werden.

KOOPERATIONSPARTNER:

Kunden wiinschen sich immer haufiger Komplettleistung aus einer Hand. Von der
Planung, Konzeption uber die Fertigung bis zur Endmontage mochte der Kunde
nur einen Ansprechpartner haben. Um diesen Anforderungen gerecht zu werden,
brauchen Sie gute seridse Partner, mit denen Sie lhre eigenen Leistungen ergan-
zen und dem Kunden eine umfassende Losung bieten kdnnen.

1
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KUNDENORIENTIERUNG:

Sie ist heute ein absolutes Muss. Versetzen Sie sich in lhre Zielgruppe hinein und
stellen Sie die Wiinsche der Kunden in den Mittelpunkt Ihres betrieblichen
Handelns. So gelingt es Ihnen, mit attraktiven Leistungen lukrative Auftrage zu
akquirieren. Damit auch Ihre Mitarbeiter kundenorientiert auftreten, miissen Sie
in das Servicekonzept einbezogen und eventuell geschult werden.

MITARBEITER:

Gute und engagierte Mitarbeiter sind die Grundlage Ihres Unternehmenserfol-
ges. Bei einer Betriebsiibernahme mussen Sie mit dem bestehenden Personal
weiter arbeiten. Der Personalfiihrung und Entwicklung der vorhandenen Mitar-
beiter kommt daher eine besonders grof3e Rolle zu. Achten Sie auf eine sorgfalti-
ge Personalauswabhl, ein gutes Betriebsklima, standige Weiterbildung und Leis-
tungsanreize flir Ihre Mitarbeiter.

NEUE TECHNOLOGIEN:

Der Einsatz neuerTechnologien bringt oft einen Wettbewerbsvorteil. Neueste
Maschinen und Gerate, die Verarbeitung neuester Werkstoffe und vor allem der
Einsatz der neuen Informations- und Kommunikationstechnologien kénnen lhre
Arbeit rationalisieren.

PLANUNG:

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

PROBLEMLOSUNGEN:

Werden Sie zum Problemléser! 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 kdénnen.

QUALIFIKATION:

Entscheidend ist Ihre technische und kaufmannische Qualifikation. Jahrelange
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.

QUALITAT:

Die Kunden fordern Qualitat und Zuverlassigkeit bei einem guten Preis-Leis-
tungsverhaltnis. Entscheidend ist dabei nicht nur das handwerkliche Konnen
eines Unternehmens. Auch die gute Organisation des Betriebs, rationelle Arbeits-
ablaufe, eine effiziente Buroverwaltung und kompetente und freundliche Mitar-
beiter gehéren dazu. Durchsetzen wird sich im Wettbewerb immer der Bessere.

Kundenorientierung

Mitarbeiter

Neue Technologien

Planung

Problemlésungen

Qualifikation

Qualitat



Zielsetzungen

Vom Ubernehmer zum Unternehmer

ZIELSETZUNGEN:

Erfolgreiche Unternehmer haben Ziele. Werden Sie sich lber Ihre eigenen Ziele

klar.

Egal ob Sie es anstreben, Marktfihrer in einer bestimmten Region zu sein,

ein bestimmtes Qualitatsniveau zu besetzen, oder eine bestimmte Rendite zu
erwirtschaften. Nur wenn Sie sich Ziele setzen, konnen Sie au3ergewdhnliche
Leistungen bringen. Lassen Sie auch Ihre Mitarbeiter nicht Gber die Betriebsziele
im Unklaren, denn nur wenn alle an einem Strang ziehen, werden Sie erfolgreich

sein.

Stellen Sie sich bitte folgende Fragen

Denken Sie, dass eine Betriebsiibernahme die leichtere Form der Griin-
dung ist oder befiirchten Sie auch Einschrankungen und Nachteile?

Sind Sie der Meinung, dass eine Ubernahme Sie zeitlich weniger belastet
als eine Neugriindung oder rechnen Sie damit, dass Sie als Betriebsnach-
folger einen hoheren Zeitaufwand haben?

Kennen Sie die verschiedenen Moglichkeiten, ein geeignetes Unterneh-
men zu finden oder hoffen Sie auf den bertihmten Zufall?

Haben Sie bereits einen Fahrplan fiir die Betriebstibernahme aufgestellt?
Suchen Sie nach dem perfekten Unternehmen oder sind Sie bereit, einen
Betrieb erst zum Erfolg zu flihren?

Hoffen Sie auf eine Unternehmensstruktur, die lhnen den Einstieg erleich-
tert oder setzen Sie in einem Unternehmen lieber selbst die Akzente?
Koénnen Sie sich vorstellen eine Zeit lang parallel mit dem bisherigen
Inhaber zusammen zu arbeiten oder wollen Sie allein das Sagen haben?
Glauben Sie, dass Sie bei einer Betriebstibernahme lhre Vorstellungen
durchsetzen konnen oder erwarten Sie Konflikte?

13



Analyse

KAPITEL 3

Analyse




Informationsquellen

Betriebssuche

Griunde der

Ubergabe

Analyse

So finden Sie einen Betrieb

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

B die Betriebsborse lhrer Handwerkskammer

B die bundesweite Betriebsborse ,nexxt-change.org”

B der Betriebsvermittlungsdienst Ihres Fachverbandes

B Inserate inTageszeitungen, in Fachzeitschriften und im Deutschen
Handwerksblatt (DHB)

B die Einschaltung eines Firmenmaklers

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

Erkundigen Sie sich

B Weshalb lbergibt der Inhaber den Betrieb (altershalber, gesundheits-
halber oder aus wirtschaftlichen Griinden)?

B Wie lange versucht der Inhaber schon, einen Nachfolger zu finden?

B Wann ist die Betriebslibergabe/-ibernahme vorgesehen?

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

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

Griinde der Ubergabe

Sind die vom Unternehmer angegebenen Griinde der Ubergabe richtig oder sind
es nur vorgeschobene, um die wahren Griinde der Betriebslibergabe zu ver-
schleiern? Vielleicht werden Ihnen 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
Verkehrsflihrung die Standortqualitat ganz erheblich verschlechtert wird und
mochte deshalb seinen Betrieb noch rechtzeitig abgeben.

Wenn schon lange ein Nachfolger gesucht wird, sollten Sie noch sorgfaltiger
prufen, als Sie das ohnehin tun. Denn vielleicht haben die anderen Interessenten
vor lhnen mehr oder bessere Informationen gehabt. Vielleicht war aber bei den
anderen Interessenten einfach noch nicht der Richtige dabei oder der Betrieb war
den anderen zu teuer.
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Produkt-/Leistungsangebot

Priifen 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 weiterhin konkurrenzfahig auf dem Markt tatig sein kann. Welche
Produkte aus dem bisherigen Produkt- und Leistungsangebot werden Sie fort-
fihren, verstarken, erganzen? Welche Bereiche des Produkt- und Leistungsange-
botes werden von lhnen nicht dauerhaft geflihrt werden, weil hier die Konkur-
renzfahigkeit gering ist? Binden Sie |hre Mitarbeiter in die Gestaltung des
zuklinftigen Produkt- und Leistungsangebotes ein. Denken Sie daran, dass die
Kunden Leistungen aus einer Hand erwarten.

Gibt es innovative Produkte? Hat der Betrieb Produkte, die sich im Bereich Export
und zur ErschlieBung neuer Kundengruppen eignen? Wie sieht die Produkt- und
Dienstleistungsstruktur Ihrer Mitkonkurrenten aus und wo lassen sich Marktni-
schen erschliel3en?

Ist der Betrieb bereits im Internet prasent? Durch das Internet kénnen Sie sich
mit geringen Kosten weltweit prasentieren und sich den Zugang zu internationa-
len Mérkten und neuen Kunden verschaffen.

Ist die maschinelle Ausstattung des Betriebes zur zusatzlichen Aufnahme weite-
rer handwerklicher Dienstleistungen geeignet?

Priifen Sie, ob der Betrieb als Vertragspartner im Rahmen eines Franchise-Sys-
tems bereits auftritt oder in der Zukunft auftreten kann. Als Franchise-Nehmer
konnen Sie eine ausgereifte Geschaftsidee erwerben und dadurch vom Wettbe-
werbsvorsprung, 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 flr unternehmerisches Handeln lassen. Durch starre Regelungen
im Vertrag konnen Franchise-Nehmer zu Scheinselbststandigen werden.

Kunden des Betriebes

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

Ein groRer Anteil Neukunden aus den letzten Jahren ist ein Indiz daftir, dass der
Betrieb mit seinem Angebot nach wie vor einen Markt hat. Dieser Unternehmer
hat seinen Markt aktiv bearbeitet, obwohl er sich in absehbarer Zeit aus der
Betriebsfihrung zurtickziehen will.

Wie aktuell ist die Kundendatei? Sie ist ein Zeichen fir einen gut geflihrten
Betrieb.

Wie stark ist die Bindung der Kunden an den Unternehmer?

Je personlicher die Beziehungen zwischen dem Vorganger und seinen Kunden
sind, desto schwieriger wird es fiir Sie, diese Beziehungen fortzusetzen.

Leistungsangebot

Innovative Produkte

Export

Ausstattung

Franchise

Abhangigkeit

Kundendatei
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Standort

Ausbau
Umbau

Erweiterung

Betriebsraume
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Beispiel:

Wenn der Betrieb in den letzten Jahren keine neuen Kunden gewonnen und
bisherige Kunden verloren hat, dann sind vielleicht nur noch Kunden tbrig,

die aus alter Verbundenheit mit dem Betrieb oder dem Unternehmer kaufen.
Diese Kunden werden tendenziell abwandern.

Wie sind die zukilinftigen Marktchancen zu bewerten? Wie ist die zuklinftige
Marktentwicklung zu beurteilen?

Beschaffen Sie sich Informationen zur Konkurrenz, zum Angebot, zur Leistungs-
fahigkeit 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 mdglich?

Beispiel:

Viele Betriebe sind urspriinglich auf der grinen Wiese entstanden. Heute
sind sie von Wohngebauden umgeben und befinden sich pl6tzlich 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 Préasentation des Produkt- und Leis-
tungsangebotes in einigen Handwerksberufen von entscheidender Bedeutung.
Priifen Sie daher, ob der bestehende Standort fiir Ihr zukiinftiges Leistungsange-
bot noch glinstig ist. Beriicksichtigen Sie dabei, dass sich die Verkehrsflihrung
geandert hat oder in absehbarer Zeit andern kann.

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

Priifen Sie das aul3ere Erscheinungsbild des Betriebes sowie die Parkmoglichkei-
ten. Ein guter Standort mit hoher Kundenfrequenz wird in der Regel mit einem
hoheren Miet- oder Pachtpreis verbunden sein. Ein schlechter Standort hat zwar
den Vorteil niedriger Pacht- oder Mietkosten, hier ist jedoch zur Kundengewin-
nung ein hoherer Werbeaufwand notig.

Betriebsraume

Sind die Betriebsraume fiir rationelle Fertigungsablaufe und Umstrukturierungen
geeignet? In vielen alteren Betrieben sind die raumlichen Verhaltnisse sehr
beengt, ein optimaler Betriebsablauf ist nicht moglich oder nur mit grof3en
UmbaumalRnahmen zu verwirklichen.
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Beispiel:

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

Prifen Sie, ob durch die bisherige Fertigung das Grundstlick schadstoffbelastet
ist, und ob die Vorschriften des Umweltschutzes auch eingehalten werden kon-
nen.Teure Umbauten und hohe Investitionen in UmweltschutzmalRnahmen
mussen sich mindernd auf den Kaufpreis auswirken.

Eignen sich die Betriebsraume fiir eine vorteilhafte Prasentation der angebote-
nen Leistung? Gehen Sie von den heutigen Anspriichen der Kunden aus und
prufen Sie, ob Sie mit diesen Raumen die Erwartungen |hrer Kunden erftillen
konnen.

Wenn die bisherigen Prifungen zu einem positiven Ergebnis flihrten und Sie die
Immobilie nicht sofort kaufen konnen oder wollen, dann sollten Sie einen lang-
fristigen Mietvertrag abschlie3en und sich ein notariell beurkundetes Vorkaufs-
recht fur das Grundstilick einrdumen lassen. Nur dann werden Sie spater bei
einem Verkauf des Grundstlickes liberhaupt gefragt.

Ausstattung des Betriebes

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

Beispiel:

In einer Schreinerei wurde seit Jahren nicht mehr investiert. Die Maschinen
sind lber 20 Jahre alt, aber funktionieren noch. Bertlicksichtigen Sie, dass
der Ausfall wichtiger Maschinen Produktionsausfalle verursachen kann und
eine termingerechte Fertigung nicht mehr gewahrleistet ist. Aul3erdem ist
mit hohem Energieverbrauch, hohen Reparaturkosten und eventuell einge-
schrankter Qualitat der Produkte zu rechnen. Folge: Sie missen kurzfristig
investieren.

Wenn notwendig, prifen Sie die zu iUbernehmende Einrichtung, um so mogliche
Schwachstellen rechtzeitig zu erkennen. Lassen Sie sich auch noch bestatigen,
dass samtliche zu tbernehmenden Einrichtungen im Eigentum des Unterneh-
mens sind.

Vorkaufsrecht

Ausstattung

Instandhaltung
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Mitarbeiter

Beschaftigen Sie sich intensiv mit dem wichtigsten Kapital, liber das ein Betrieb
heute verfiigt: mit den Mitarbeitern. Denken Sie daran: Wenn es um Ubernahme,
Kiindigung, Einstellung von Mitarbeitern oder Anderung von Arbeitsverhaltnis-
sen geht, werden gesetzliche Regelungen zum Arbeitsrecht oder Arbeitsschutz-
recht bertihrt. Lassen Sie sich rechtzeitig beraten, bevor Sie teure Fehler bege-
hen.

Machen Sie sich ein Bild iber Zuverlassigkeit und Motivation ihrer zuklinftigen
Mitarbeiter. Sind diese zudem bereit, neue Aufgaben zu tibernehmen und sich
hierflir nétigenfalls weiterzubilden? Wichtig fiir ihre umfassende Beurteilung ist
die richtige und ausreichende Qualifikation der zu ibernehmenden Mitarbeiter
fur die heutigen und zukiinftigen Tatigkeiten.

Beispiel:

Zwei Mitarbeiter sind seit 20 Jahren im Betrieb beschaftigt, haben nie an
FortbildungsmalRnahmen teilgenommen. Sie sind in ihren Arbeitsmethoden
und ihrem Auftreten und Verhaltensweisen gegentiber Kunden festgefahren.
Sie tun sich schwer, hier Anderungen durchzusetzen.

Sind der bisherige Unternehmer oder seine Familienangehdérigen 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 grundsitzlich in die bestehenden
Arbeitsverhaltnisse ein. Der 8 613a Abs. 5 BGB verpflichtet den Betriebsinhaber,
die von dem Betriebslibergang betroffenen Arbeitnehmer tber Zeitpunkt und
Grund des Ubergangs, die rechtlichen, wirtschaftlichen und sozialen Folgen des
Ubergangs sowie iiber die fiir die Arbeitnehmer anstehenden Anderungen zu
informieren. Die Unterrichtung hat in Schriftform zu erfolgen. Lassen Sie sich
den Empfang schriftlich vom Arbeitnehmer bestatigen.

Die Unterrichtungspflicht gilt gegentiber allen von einem Betriebslibergang
betroffenen Arbeitnehmern unabhangig von der Gré3e des Betriebes und
unabhangig davon, ob auch der Betriebsrat tiber den Betriebslibergang infor-
miert werden muss.

Die rechtlichen Folgen eines Betriebslibergangs betreffen vor allem das Weiter-
bestehen oder geplante Anderungen der bisherigen Rechte und Pflichten aus
dem Arbeitsverhaltnis und die Verteilung der Haftung des bisherigen Arbeitge-
bers und des neuen Inhabers fiir noch nicht erfiillte Verpflichtungen gegeniiber
dem Arbeitnehmer.
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Widerspruchsrecht des Arbeitnehmers

Widerspricht der Arbeitnehmer, geht das Arbeitsverhaltnis nicht auf den neuen Ubernahme
Betriebsinhaber lGber, sondern besteht mit dem bisherigen Arbeitgeber weiter. von Vertragen
Der Verbleib beim bisherigen Arbeitgeber ist fiir den Arbeitnehmer allerdings mit

dem Risiko verbunden, den Arbeitsplatz zu verlieren, wenn er im Unternehmen

nicht weiter beschaftigt werden kann. Diese Regelung raumt dem Arbeitnehmer

deshalb eine Widerspruchsfrist von einem Monat ein. Die Widerspruchsfrist

beginnt, wenn der Arbeitnehmer vom bisherigen oder vom neuen Arbeitgeber

vollstandig Gber den Betriebslibergang unterrichtet worden ist. Der Arbeitneh-

mer kann den Widerspruch wahlweise gegentiber dem bisherigen Arbeitgeber

oder dem neuen Betriebsinhaber erklaren. Ein spaterer Widerspruch kann

lediglich dann Erfolg haben, wenn der Arbeitnehmer vom Betriebstibergang

keine Kenntnis hatte.

Tipp:

Der Ubergeber sollte seine Mitarbeiter rechtzeitig, schriftlich und umfassend
Uber die geplante Betriebstibergabe informieren. Nur dann ist er vor spate-
ren Widerspriichen seiner 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 ordnungsgemafen Unterrichtung des Arbeitnehmers
durch den bisherigen Arbeitgeber oder den neuen Betriebsinhaber.

Hier lauern gerade fiir den bisherigen Arbeitgeber erhebliche Risiken:
Wurde der Arbeithehmer nicht ordnungsgemal3 unterrichtet, so hat dies die
Folge, dass er von seinem Widerspruchsrecht Gebrauch machen und Weiter-
beschaftigung beim alten Arbeitgeber verlangen kann.

Bestehende Vertrage

Lassen Sie sich alle bestehenden Vertrage tiber Miete, Pacht, Versicherungen,
Abnahmeverpflichtungen und Lieferantenbindungen vorlegen. Priifen Sie,
welche Vertrage Sie Gbernehmen missen und welche Sie gerne Gibernehmen
wirden. Welche Vertrage sind fiir die Fortflihrung des Betriebes unverzichtbar?
Welche Chancen und Risiken fiir die spatere Entwicklung des Betriebes sind
damit verbunden?

Haftung

Bei der Betriebstibernahme konnen flir Sie Haftungsprobleme auftreten. Diese
Risiken ergeben sich aus Gewahrleistungen und Blirgschaften und haben ihre

Rechtsgrundlage im Handelsgesetzbuch (HGB) und der Abgabenordnung (AO).
Lassen Sie sich uber Ihren Steuerberater von der Finanzverwaltung bescheini-

gen, dass der Ubergeber alle betrieblichen Steuern aktuell bezahlt hat.
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Beispiel:

Ist der Betrieb im Handelsregister eingetragen, so haften Sie nach § 25 HGB
fur alle im Betrieb begriindeten Verbindlichkeiten des friheren Inhabers.
Diese Haftung erstreckt sich auf Ihr gesamtes betriebliches und privates
Vermégen. Lassen Sie sich durch einen Vermerk im Handelsregister von der
Haftung befreien. Zusatzlich sollten Sie im Kaufvertrag vereinbaren, dass |lhr
Vorganger Ihnen gegentiber fiir alle Verbindlichkeiten, die Sie fiir ihn tber-
nehmen mussen, haftet.

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

Jahresabschlusse

Die letzten Jahresabschliisse (Bilanzen, Gewinn- und Verlustrechnungen) und die
aktuellen betriebswirtschaftlichen Auswertungen mit Summen- und Saldenlisten

geben Ihnen einen Uberblick Giber die Entwicklung des Betriebes, die Ertragskraft
und seine finanzielle Situation. Besprechen Sie die Zahlen mit lhrem Berater der

Handwerkskammer sowie Ihrem Steuerberater und beriicksichtigen Sie Anderun-
gen in der Kostenstruktur, die sich aus der Ubernahme ergeben kénnen.

Auch wenn es fur den bisherigen Inhaber keine Verpflichtung gibt, Ihnen seine
Zahlen offenzulegen: Ohne Kenntnis der letzten Bilanzen sollten Sie keinen
Betrieb ibernehmen.
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Unterschiedliche
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Objektive
Wertermittlung

Substanzwert

Wert des Unternehmens

Bei keinem anderenThema ist die Gefahr so grol3, dass die Beteiligten unter-
schiedlicher Meinung sind, wie bei der Unternehmensbewertung.

Sie als Nachfolger sind bestrebt, einen moglichst geringen Kaufpreis zu zahlen.
Der Ubergeber {iberschatzt dagegen haufig den Wert seines Unternehmens. Das
ist nachvollziehbar und verstandlich, da das Unternehmen haufig sein Lebens-
werk darstellt. Allerdings hat diese Einschatzung Konsequenzen, die zunachst
nicht erkennbar sind:

B Es besteht die Gefahr, dass Sie bei einem lGiberhohten Kaufpreis, bei einer zu
hohen Pacht oder zu hohen Auszahlungen an andere Erben wegen der damit
verbundenen Finanzierungskosten den Betrieb nicht mehr wirtschaftlich weiter
fihren konnen und der Bestand des Unternehmens gefahrdet wird.

Oft existiert bei den bisherigen Inhabern eine ungenaue Vorstellung liber den
Wert des eigenen Unternehmens. Diese Vorstellung weicht dann meistens
erheblich von den tatsachlich erzielbaren Preisen ab. Ein AulRenstehender sieht
das Unternehmen, seine Vermogensgegenstande und den Ruf des Unterneh-
mens aus einem ganz anderen Blickwinkel als der Unternehmer selbst. Aus
diesem Grunde ist es wichtig, den Unternehmenswert objektiv zu ermitteln, um
eine Basis flr 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 Hand-
werkskammer.

Fur die Bewertung von Handwerksbetrieben haben sich im Wesentlichen zwei
Verfahren herauskristallisiert:

B Substanzwert-Verfahren

B Ertragswert-Verfahren

Der Substanzwert

Der Substanzwert entspricht dem aktuellen Verkehrswert bzw. Zeitwert aller zu
bewertenden Vermogensgegenstidnde des Anlagevermdgens und Umlaufvermo-
gens (Grundstiicke, Gebaude, Maschinen, Einrichtung, Fahrzeuge, Warenbestand
usw.) bei Fortflihrung des Betriebes.

Der Substanzwert kann in folgenden Fallen den Unternehmenswert darstellen:

B der Uberwiegende Teil des Unternehmensvermogens besteht aus Immobilien
und Anlagen

B der Ertragswert eines Unternehmens ist kleiner als der Substanzwert oder
negativ,
der Substanzwert stellt hier einen Mindestwert dar
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Der Ertragswert

In der Betriebswirtschaftslehre und der aktuellen Rechtsprechung wird der Wert
eines Unternehmens heute fast ausschliel3lich durch den Ertragswert ermittelt.
Es werden daher in aller Regel nicht die im Unternehmen vorhandenen Vermo-
gensgegenstande bewertet. Die Bewertung beruht stattdessen auf den zukiinftig
zu erwartenden Betriebsergebnissen.

Die Unternehmensbewertung stellt damit einen Spezialfall einer Investitionsrech-
nung 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 ergeben. Dieser entspricht der Summe der zuklinftig zu erwartenden
Gewinne, die auf dem Bewertungsstichtag abgezinst werden.

Da nattrlich niemand die Zukunftsentwicklung eines Betriebes genau kalkulieren
kann, wird die bisherige Ertragslage des Unternehmens als Entscheidungsgrund-
lage herangezogen.

Die Ermittlung eines angemessenen Kapitalisierungszinssatzes ist ein ebenso
zentraler wie kritischer Punkt bei der Ermittlung des Unternehmenswertes

Der Zentralverband des deutschen Handwerks (ZDH) hat deshalb zusammen mit
der Arbeitsgemeinschaft der Wert ermittelnden Betriebsberater im Handwerk
(AWH) einen einheitlichen Bewertungsstandard — den ,, AWH-Standard” geschaf-
fen. 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 drickt den Wert eines Unternehmens ohne das mit ihm verbundene Vermo-
gen aus.

Tipp:

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

Ertragswert

AWH-Standard



Risiken

Wert des Unternehmens

Achten Sie besonders auf folgende

Faktoren

INHABERABHANGIGKEIT

Wie stark ist das Unternehmen vom Inhaber abhangig? Gibt es einen Stellver-
treter und wurden bisher Aufgaben an Mitarbeiter delegiert?
PERSONENABHANGIGKEIT

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?

BRANCHENKONJUNKTUR

Informieren Sie sich rechtzeitig tiber die Aussichten undTendenzen in lhrer
Branche.

PRODUKT- UND LEISTUNGSANGEBOT

Ist die Qualitat und Attraktivitat des Leistungsangebotes auf dem neuesten
Stand?

KUNDENABHANGIGKEIT

Gibt es eine Abhangigkeit von einem oder wenigen Hauptkunden?

Ein guter Mix aus gewerblichen 6ffentlichen und privaten Auftraggebern ist ein
wichtiger Erfolgsfaktor.

STANDORT UND WETTBEWERB

Ist der Standort attraktiv? Gibt es eventuell anstehende Veranderungen?

PERSONALSTRUKTUR

Haben sich die Mitarbeiter regelmal3ig weitergebildet und entsprechend
qualifiziert? Gibt es eine ausgewogene Mitarbeiterstruktur?
BETRIEBSAUSSTATTUNG

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

SONSTIGE BETRIEBLICHE RISIKEN

Uberpriifen Sie kritisch, ob und welche betriebliche Risiken bestehen.
Gewabhrleistungsanspriiche gegen den Betrieb, Umweltrisiken usw. miissen bis
zur geplanten Betriebstibernahme geklart bzw. abgestellt sein. Auch Pensions-
zusagen ohne entsprechende Riickdeckung konnen den Unternehmenswert
mindern.
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Ubernahmeformen

Kauf

Kauf von
GmbH-Anteilen

Formen der Betriebsiibernahme

Die im Handwerk tiblichen Formen der Betriebstibernahme sind:
B Kauf (entgeltliche Betriebslibernahme)

B Schenkung (unentgeltliche Betriebstibernahme)

B Pacht

B Beteiligung

Welche dieser Grundformen in IThrem Fall die beste ist, ldsst sich nicht allgemein
beantworten. Dazu sind die Voraussetzungen zu unterschiedlich und die Gestal-
tungsmaoglichkeiten zu vielfaltig. Die Entscheidung hangt von folgenden Faktoren
ab:

B Hohe des Eigenkapitals

B Finanzierungsmoglichkeiten

B Wert des Betriebes

B Wirtschaftliche Situation des Betriebes

B Eigene Ziele

B Vorstellungen des Ubergebers

B Voraussichtliche Steuerbelastung

Durch eine individuelle Beratung kann eine optimale Losung fur Ihren Fall
erarbeitet werden.

5.1 Kauf eines Betriebes

Beim Kauf eines Betriebes sollten Sie sowohl eine sorgfaltige Analyse des Betrie-

bes als auch des Kaufpreises vornehmen:

B Wie hoch ist der Kaufpreis?

B Wie setzt sich der Kaufpreis zusammen? (Anlagevermdgen, Umlaufvermogen,
Firmenwert fir Kundenstamm, Know-how ).

B Wer hat den Unternehmenswert ermittelt?

B Sind die einzelnen Werte angemessen?

Denken Sie auch daran, dass Sie neben dem Kaufpreis eventuell einen zusatzli-

chen Kapitalbedarf berlicksichtigen mussen:

B Umbau- bzw. RenovierungsmalRnahmen

B Ersatzinvestitionen

B Neuanschaffungen von Maschinen, Geraten, Einrichtungen, Fahrzeugen

B Betriebsmittelbedarf (Kontokorrentkredit) zur Vorfinanzierung laufender,
betrieblicher Kosten sowie Lebensunterhalt und Aul3enstande.

B Avale (Ausfliihrungs- und Gewahrleistungsblirgschaften)

BESONDERHEITEN BEIM KAUF VON GMBH-ANTEILEN

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

In einem Kaufvertrag werden die Details der Ubertragung geregelt. Dazu zahlen
vor allem der Zeitpunkt der Ubergabe, der Preis, die Zahlungsweise, das Ge-
winnbezugsrecht. Beim Kauf von GmbH-Anteilen muss der Vertrag notariell beur-
kundet werden.
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Den Preis fiir die Anteile verhandeln Sie mit dem Verkaufer. Der Wert der Anteile
kann nach verschiedenen 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 Verflech-
tung zwischen Betriebs- und Besitzgesellschaft nicht mehr gegeben ist, endet die
Betriebsaufspaltung. Die Folge: Die stillen Reserven in der Besitzgesellschaft
mussen aufgeldst und versteuert werden.

MOGLICHE PROBLEME BEIM VERKAUF UND DER UBERTRAGUNG
VON GMBH-ANTEILEN:

B Stammkapital nicht vollstandig einbezahlt

® Verlustvortrage

B Private Sicherheiten flir Darlehen der GmbH
B Pensionsverpflichtungen

B Haftungsfragen

B Keine Abschreibung des Kaufpreises moglich

Informieren Sie sich im Vorfeld ausfiihrlich zu diesen Themen bei Ihrem Steuer-
berater und dem Berater lhrer Handwerkskammer. Beachten Sie die Besonder-
heiten bei der Ubernahme von GmbH-Anteilen und verschaffen Sie sich einen

sorgfaltigen Uberblick (iber mdgliche Risiken.

FINANZIERUNG

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

B Eigenmittel

B Bankdarlehen

B Verwandtendarlehen/Verkauferdarlehen

m Offentliche Finanzhilfen

B Beteiligungskapital/Mezzaninekapital

ZAHLUNGSWEISE

B Bei dem Kauf eines Betriebes konnen drei Moglichkeiten der Zahlungsweise
unterschieden werden:

m Kauf gegen eine Einmalzahlung

B Kauf in Raten

B Kauf auf Rentenbasis

Finanzierung
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Raten Wichtig: Beim Kauf auf Raten- bzw. auf Rentenbasis kann der Verkaufer eine
Leibrente  Absicherung des Kaufpreises durch eine Grundbucheintragung oder Blirgschaft
Zeitrente  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 betragt. Innerhalb von
Familien orientieren sich die Rentenzahlungen fast ausschliel3lich am Finanzbe-
darf des Ubergebers fiir seine Versorgung und selten am tatsachlichen Wert des
Betriebes.

HINWEIS: VERAUSSERUNGSGEWINN DES VERKAUFERS

Wenn der Kaufpreis den in der Bilanz ausgewiesenen Buchwert des Betriebsver-
maogens Ubersteigt, entsteht flir den Verkaufer ein Veraul3erungsgewinn. Dieser
VerauBerungsgewinn unterliegt der Einkommenssteuer. Allerdings konnen
Freibetrage und ermal3igte Steuersatze genutzt werden.

Vorteile:

B Sie werden Eigentiimer des Betriebes und haben damit klare Eigentums-
verhaltnisse

B Gute Sicherheiten fir betriebliche Finanzierungen

B Der Kaufpreis kann mit 6ffentlichen Finanzhilfen finanziert werden

B Durch den Kauf kénnen sich bessere Abschreibungsmadglichkeiten bzw.
Steuervorteile ergeben

B Gute steuerliche Gestaltungsmaoglichkeiten innerhalb der Familie

Nachteile:

B Kapitaldienst aus der Finanzierung belastet die Ertrage

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

B Unternehmenswert bzw. Firmenwert sind oft zu hoch

Tipps:

B Kiimmern Sie sich rechtzeitig um lhre Finanzierung

B Fordern Sie eine aktuelle Unternehmenswertermittlung von lhrer Hand-
werkskammer, lhrem Fachverband oder anderen Experten ein

B Ziehen Sie einen unabhangigen Steuerberater hinzu

B SchlieRBen Sie einen schriftlichen Kaufvertrag mit dem Verkaufer ab (nach
Finanzierungszusage)

B Legen Sie fest, was Sie kaufen: Aufzahlung der zu GUbertragenden Wirt-
schaftsguter, Bezeichnung des Unternehmens, usw.

B Regeln Sie eindeutig, welche Verbindlichkeiten Sie iibernehmen und in
welche Vertrage Sie eintreten

B Legen Sie den genauen Ubernahmezeitpunkt fest
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5.2 Schenkung eines Betriebes

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

® Verkehrswert des Anlagevermogens

B Zeitwert des zu iUbernehmenden Warenbestandes

B Bestand an halbfertigen Arbeiten

B Hohe der Forderungen

B Hohe der Schulden des Betriebes (Bankverbindlichkeiten, Lieferantenschulden,
Gewahrleistungsanspriiche)

B Hohe der Ausgleichszahlungen an Geschwister oder andere Erben

Die meisten Schenkungen finden im Rahmen der Familie statt, wobei auch an
Andere (z. B. langjahrige 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 beurkun-
det werden, sonstige Schenkungen sollten Sie ebenfalls beurkunden lassen
(8516 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 aul3erbetriebliche
Versorgungsrente anerkannt wird und damit nicht als Betriebsausgabe bertick-
sichtigt werden kann. Im Rahmen der Einkommensteuer kénnen Sie die Renten-
zahlung nur mit ihrem Ertragsanteil im Rahmen der Sonderausgaben abziehen.

Bei Ubertragung von Betriebsvermdgen gegen wiederkehrende Leistungen Vorsorgungsrente
(Rente), die Versorgungscharakter haben, konnen die monatlichen Zahlungen als

Sonderausgaben im Bereich der Einkommensteuer in voller Hohe abgezogen

werden. Allerdings werden dann die monatlichen Zahlungen beim Empfanger

voll steuerpflichtig. Bei Berlicksichtigung der Gesamteinkiinfte und der Altersfrei-

betrage wird die Steuerpflicht des Empfangers aber haufig niedrig sein oder

ganz entfallen.

NIESSBRAUCHVORBEHALT

Durch die Ubertragung von Immobilien unter NieBbrauchvorbehalt bekommt der
Ubernehmer das Eigentum. Er kann es aber wirtschaftlich nicht oder nicht in
vollem Umfang nutzen. Der Ubergeber erhélt weiterhin die Ertrége, also den
wirtschaftlichen Nutzen und kann dadurch z. B. seine Altersvorsorge sichern.

Schenkungssteuerlich kann sich der VorbehaltsnieBbrauch wertmindernd auswir-
ken. Der NieBbrauch wird bei der Ermittlung des steuerpflichtigen Zugangs von
Vermogen abgezogen und mindert so die Steuerbelastung. Sprechen Sie dazu
auch bitte lhren Steuerberater an.
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SCHENKUNGSSTEUER

Die Erbschafts- und Schenkungssteuer in der seit dem 4.11.2016 geltenden Form
ermoglicht zwei Optionen zur Verschonung des Betriebsvermdgens soweit das
beglinstigte Vermdgen 26 Millionen Euro nicht tbersteigt.

OPTION 1:

Wird der Betrieb von den Beschenkten oder Erben ,,im Kern” finf Jahre weiter-
gefuhrt, werden 85 % des Betriebsvermoégens steuerlich freigestellt und ver-
schont (so genannter Verschonungsabschlag). Voraussetzung ist, dass die addier-
ten jahrlichen Lohnsummen nach Ablauf der Behaltensfrist von flinf Jahren in
der Summe mindestens 400 % der urspriinglichen Ausgangslohnsumme bei
Unternehmen mit mehr als 15 Beschaftigten betragen. (Mindestens 250 % bei
mehr als 5 Beschaftigten, mindestens 300 % bei mehr als 10 Beschaftigten). Fir
Unternehmen mit nicht mehr als 5 Beschaftigten gilt keine Lohnsummenregel.
Betragt das Verwaltungsvermogen mehr als 90 %, so ist keine Verschonung
moglich. Darunter wird nur das betriebliche Vermogen verschont, das um den
Nettowert des Verwaltungsvermaogens korrigiert ist. Bei Nichteinhaltung der
Behaltensfrist kommt es zu einer zeitanteiligen und proportionalen Nachversteu-
erung.

OPTION 2:

Wird der Betrieb von den Beschenkten oder Erben ,,im Kern” sieben Jahre lang
weitergeflihrt, werden 100 % des Betriebsvermogens steuerfrei gestellt. Der
Verschonungsabschlag betragt hier also 100 %. Voraussetzung ist, dass die
addierten jahrlichen Lohnsummen nach sieben Jahren mindestens 700 % der
Ausgangslohnsumme bei Unternehmen mit mehr als 15 Beschaftigten betragen.
(Mindestens 500 % bei mehr als 5 Beschaftigten, mindestens 565 % bei mehr als
10 Beschaftigten). Der Anteil des Verwaltungsvermégens am betrieblichen
Gesamtvermogen darf maximal 20 % betragen. Bei Nichteinhaltung der Behal-
tensfrist kommt es zu einer zeitanteiligen und proportionalen Nachversteuerung.

Fir GroRBvermaogen Ulber 26 Millionen Euro gibt es flir beide Optionen eine
Abschmelzregelung des Verschonungsabschlags. Weitere Einschrankungen bei
der Ermittlung des beglinstigten Vermdgens sind zu berticksichtigen. Es kann auf
Antrag eine Verschonungsbedarfsprifung durchgeflihrt werden und die auf das
beglinstigte Vermdgen entfallende Steuer erlassen werden, wenn der Erwerber
personlich nicht in der Lage ist, aus seinem verfligbaren Vermégen diese Steuer
zu entrichten.

VERWALTUNGSVERMOGEN
Zum Verwaltungsvermogen zahlen:

B Grundstlicke, die Dritten zur Nutzung Uberlassen sind (gilt nicht flir Betriebs-
aufspaltung)

B Beteiligung am Nennkapital von Kapitalgesellschaften von bis zu 25 %

B Kunstgegenstande sowie typischerweise der privaten Lebensflihrung dienen-
de Gegenstande wie Oldtimer, Yachten etc., wenn der Handel mit oder die
gewerbliche Vermietung von diesen Gegenstanden nicht der Hauptzweck des
Gewerbebetriebes ist
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SCHENKUNGSFREIBETRAGE

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

FREIGRENZE VON 150.000 EURO

Zusatzlich zu den personlichen Freibetragen wird eine betriebliche Freigrenze
von 150.000 Euro gewahrt (Abzugsbetrag). Ubersteigen nach Abzug des

85 %-igen Bewertungsabschlags die verbleibenden 15 % des Betriebsvermogens
den Abzugsbetrag von 150.000 Euro, so wird der Abzugsbetrag um 50 % des
UbersteigendenTeils gekurzt, d. h. ab 450.000 Euro wird kein Abzugsbetrag mehr
gewahrt.

WERT DES BETRIEBSVERMOGENS

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

Der durchschnittliche Jahresertrag der letzten drei Jahre (abziiglich Unterneh-
merlohn) wird derzeit mit einem Kapitalisierungsfaktor von 13,75 multipliziert
(Stand: 11/2016) und um 30 % flir eine fiktive Steuerlast reduziert. Alternativ kann
auch das vom Zentralverband des deutschen Handwerks (ZDH) empfohlene und
von der Finanzverwaltung anerkannte AWH-Verfahren (siehe Kapitel 4) angewen-
det werden, das zu einem realistischen Unternehmenswert fihrt.

Beispiel:
Wert des Betriebes 1.200.000 Euro
Abschlag (85 %) 1.020.000 Euro
Zwischensumme 180.000 Euro

- Abzugsbetrag (150.000 Euro — 15.000 Euro) 135.000 Euro

Zwischensumme 45.000 Euro
- Personlicher Freibetrag (Kind) 400.000 Euro
Schenkungssteuer 0 Euro
Vorteile:

B Sie werden Eigentiimer des Betriebes

B Geschenktes Vermadgen bietet Sicherheiten flir weitere Finanzierungen

B Freibetrdge bei der Schenkungssteuer

B Keine Versteuerung der stillen Reserven beim Ubergeber

B Mit der Schenkung ist die Betriebsiibernahme im Ganzen vollzogen und
erleichtert lnnen den Start.

Freigrenze
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Nachteile:

B Mdglicherweise Schenkungssteuer bei wertvollem Immobilienvermdgen
oder hohem Betriebsvermoégen

B Rente (Versorgungsrente) bzw. dauernde Last ist keine Betriebsausgabe,
kann aber als Sonderausgaben abgesetzt werden

B Durch Fortfiihrung der Buchwerte wird kein neues Abschreibungs-
volumen geschaffen

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

Tipps:

® Uberpriifen Sie, ob der Schenkung ein Testament oder Erbvertrag zu
Grunde lag.

B Klaren Sie, ob sich daraus weitere Verpflichtungen oder Auszahlungen fur
Sie ergeben.

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

B Ziehen Sie zur Uberpriifung aller rechtlichen Fragen einen kompetenten
Rechtsbeistand hinzu.

5.3 Pacht eines Betriebes

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

Die Pachth6he beinhaltet tiblicherweise die ortstibliche Miete fiir die Betriebsrau-
me sowie die kalkulatorischen Abschreibungen fiir die verpachteten Wirtschafts-
guter und die Verzinsung des darin gebundenen Kapitals.

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

B genaue Bestimmung des Pachtgegenstandes

B Hohe der monatlichen Pacht und die kiinftigen Verdnderungen

B eindeutige Vereinbarung flir Reparaturen und Ersatzbeschaffungen
® Kindigung

B Konkurrenzklausel

B Vorkaufsrecht

B Tod eines Vertragspartners

B Kaution

Werden Ihnen die Betriebsraume zusammen mit den notwendigen Maschinen
und Geraten (alle wesentlichen Betriebsgrundlagen) tiberlassen, handelt es sich
um eine ,Verpachtung im Ganzen” ohne dass eine Betriebsaufgabe erfolgt. Die
im Betrieb steckenden stillen Reserven (Verkehrswert des Betriebsvermogens ./.
Buchwert des Betriebsvermogens) werden bei Verpachter nicht realisiert und
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missen somit nicht versteuert werden. Aus steuerlicher Sicht spricht man auch

von einem ,Ruhenden Gewerbebetrieb”

Probleme kénnen sich bei dieser Art der Verpachtung ergeben, wenn Reparatu-

ren und Ersatzinvestitionen notwendig werden. Vor allem bei den kurzfristig
abnutzbaren Betriebsgrundlagen wie Maschinen oder Gerate konnen Konflikte

zwischen Nutzer und Eigentimer 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 Einkommensteuer

B Beim Verpachter: Keine Versteuerung der stillen Reserven bei einer
~Verpachtung im Ganzen”

Nachteile:

B Durch Pachtzahlungen wird kein Eigentum gebildet

B Schwierige Finanzierung durch fehlende Sicherheiten

B Moglicher Interessenkonflikt bei Ersatzinvestitionen

B Unterschiedliche Auffassung tiber Wartung und Pflege des gepachteten
Anlagevermogens

B Moglicherweise Einschriankungen bei Anderungen des Leistungsangebots

und aufwendigere Pachtvertrage bei ,Verpachtung im Ganzen”

Tipps:

B Prifen Sie genau den technischen Stand der gepachteten Wirtschafts-
guter.

B Lassen Sie von neutraler Stelle (Handwerkskammer, Verband, Steuer-
berater usw.) die Pachthohe ermitteln oder lberpriifen.

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

B Regeln Sie eindeutig, dass Sie bei Beendigung des Pachtverhaltnisses
werterhbhende Investitionen zum Zeitwert vergltet bekommen.

5.4 Beteiligung an einem Betrieb

Sie haben auch die Mdoglichkeit, die Betriebstibernahme nicht als einmaligen

Vorgang zu gestalten, sondern in Etappen zu vollziehen. In der Praxis geschieht

dies durch eine Beteiligung am Betrieb.

Die Beteiligungsmaoglichkeiten sollten Sie sorgfaltig unter Berticksichtigung der

personlichen und betrieblichen Verhaltnisse prifen. Wichtig dabei ist, dass die
daraus resultierende Rechtsform und Firmenkonstruktion tGberschaubar bleibt.
Je komplizierter solch eine Konstruktion ist, desto teurer wird sie meist.

Beteiligungen
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5.4.1 Formen der Beteiligung

GEWINNBETEILIGUNG

Damit konnen Sie sich am Erfolg des Betriebes beteiligen. Je hoher der Gewinn
ist, desto hoher ist Ihre Tantieme.

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 Ge-
winn. Die Zinsen fiir die Beteiligung inklusive Gewinnanteil sind bei lhnen zu
versteuernde Einkiinfte, beim Ubergeber ist der Zinsanteil Betriebausgabe.

Das Mitspracherecht eines stillen Gesellschafters ist meist gering. Sie haften mit
der Hohe lhrer Beteiligung.

KOMMANDIT — GESELLSCHAFT (KG)

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

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

BGB-GESELLSCHAFT (GBR)

In einer Gesellschaft des burgerlichen Rechts mit mindestens zwei Gesellschaf-
tern werden Sie zum gleichberechtigten Unternehmer. Jeder Gesellschafter
haftet mit seinem ganzen Vermégen (privat und betrieblich) fiir alle Schulden der
Gesellschaft. Im Innenverhaltnis kann die Haftung vertraglich geregelt werden.

OHG

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

GESELLSCHAFT MIT BESCHRANKTER HAFTUNG (GMBH)

Die GmbH ist eine Kapitalgesellschaft. In der Kapitalgesellschaft kann die Beteili-
gung und die Geschéaftsfuhrung getrennt werden. Deshalb kdnnen Sie sich an
einer GmbH beteiligen ohne gleich Geschaftsflihrer werden zu miissen. Sie
haften lediglich mit lhrem Kapitalanteil.
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BETRIEBSAUFSPALTUNG

Bei einer GmbH mit Betriebsaufpaltung konnen 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 Besitzunter-
nehmen erfolgen.

DIE UNTERNEHMERGESELLSCHAFT (UG)

Es besteht fiir Sie auch die Moglichkeit sich an einer UG zu beteiligen. Die
Unternehmergesellschaft (haftungsbeschrankt) ist eine Rechtsformvariante der
GmbH. Es finden die allgemeinen Bestimmungen des GmbH-Rechts Anwen-
dung. Es besteht keine Mindestkapitalanforderung, d.h. sie kdnnen bereits ab
einem EURO Stammkapital eine UG griinden. Eine Eintragung im Handelsregis-
ter kann erst erfolgen, wenn das gewahlte Stammkapital eingezahlt ist. Sachein-
lagen sind bei der Griindung nicht moéglich. Die Griindung einer UG ist mit
einem oder mehreren Gesellschaftern mdglich.

Die Gesellschaft muss in der Firma die Bezeichnung Unternehmergesellschaft
(haftungsbeschrankt) oder das Kiirzel UG (haftungsbeschrankt) fiihren. Eine
Bezeichnung als GmbH ist nicht zuléssig. Bei der UG besteht eine Kapitalaufho-
lungsregelung, d. h. 25 % des Jahresliberschusses (Gewinn) ist als Riicklage zu
bilden. Die Verpflichtung entfallt erst mit einem Kapitalerhohungsbeschluss auf
25.000 Euro. Dieser Beschluss ist beurkundungspflichtig. Damit treten die allg.
Regelungen des GmbH Rechts dann ein.

Die Haftung der UG erstreckt sich auf das sich in der UG befindliche Betriebsver-
mogen. Die Gesellschafter/ Geschéftsfuhrer haften nicht mit ihrem privaten
Vermogen.

KLEINE AG

Mit einer kleinen Aktiengesellschaft, die ebenso wie die GmbH eine Kapitalge-
sellschaft mit eigener Rechtspersonlichkeit ist, konnen Sie sich schrittweise am
Kapital und an der Geschaftsflihrung beteiligen. Notwendig sind ein Aufsichtsrat
(3 Mitglieder) und ein Vorstand. Fiir Verbindlichkeiten haftet die kleine AG den
Glaubigern nur mit ihrem Gesellschaftsvermogen.

Vorteile einer Beteiligung:

B Sie lernen den Betrieb, die Mitarbeiter und den Kundenkreis genau
kennen

B Sie erhalten Einblick in das Unternehmen und profitieren vom Unter-
nehmenserfolg

B Sie tragen nur einenTeil der Verantwortung und des Risikos

B Sie konnen auf vorhandene Erfahrungen aufbauen

B Der Kapitalbedarf ist zunachst geringer

Betriebsaufspaltung

Unternehmer-

gesellschaft

Kleine AG
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Nachteile einer Beteiligung:

B Entscheidungen und Kompetenzen sind eingeschrankt

B Durch engagierte und erfolgreiche Mitarbeit steigt der Wert des Betriebes
und damit der spéter zu zahlende Ubernahmepreis

B Entstehung menschlicher Konflikte durch Falscheinschatzung der Partner

Tipps:

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

B Achten Sie auf die langfristige Zielsetzung und richten Sie lhre vertrag-
liche Gestaltung danach aus.

B Regeln Sie in den Gesellschaftsvertragen:

B Gesellschaftszweck

B Beginn und Dauer

B Gesellschaftsvermogen

B Geschaftsflihrung und Vertretung

B Gewinn- und Verlustverteilung

B Urlaub und Krankheit

B Beendigung der Gesellschaft durch Kiindigung oderTod eines
Gesellschafters

B Bedingungen |lhres Ausscheidens (Exit-Klausel)
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Das Ubernahmekonzept




Ubernahmekonzept

Sie haben mit dem Ubergeber (iber alle wichtigen Punkte gesprochen und
Ubereinstimmung erzielt. Nun kénnen Sie mit der Erstellung des Ubernahme-
konzeptes beginnen:

B Businessplan
B Finanzierung
B Vertrage
B Termine

Businessplan

Der Businessplan unterstiitzt den Ubernehmer bei der Planung und Konkretisie-
rung. Das erstellte Konzept hilft die wirtschaftliche Tragfahigkeit der Betriebstiber-
nahme zu Gberprifen (siehe Kapitel 7).

Wirtschaftlichkeit

Wirtschaftlichkeit Die Betriebstibernahme ist nur sinnvoll, wenn der Betrieb voraussichtlich auch in
den nachsten Jahren Gewinne erwirtschaften wird. Aufschluss dartber gibt eine
Rentabilitatsvorschau. Hier werden den voraussichtlichen Umsatzen die Kosten
gegenubergestellt. Basis flir die Berechnung sind die Jahresabschliisse des
Vorgangers. Uberlegen Sie sorgfiltig, wie sich Umsatz und Kosten durch die
Ubernahme oder andere Einfliisse verandern werden.

Kosten

B Erfahrungsgemal andern sich folgende Kostenarten:
B Personalkosten

B Sonstige Kosten (Miete, Versicherungen)

B Zinsen

B Abschreibungen

Korrigieren Sie die Wareneinsatzwerte lhres Vorgéangers, wenn sich Anderungen
in der Umsatzstruktur oder bei der Materialbeschaffung ergeben. Berlicksichtigen
Sie auch, dass oft zusatzliche Kosten wie Miete oder Pacht, erhohte Abschreibun-
gen und Zinsen entstehen.

Gewinn

Damit Sie finanziell nicht schlechter dastehen als bisher, muss |hr Gewinn hoher
sein als lhr bisheriges Bruttogehalt zzgl. der Arbeitgeberanteile. Als Einzelunter-
nehmer missen Sie in Zukunft fiir Ihre soziale Sicherheit selbst sorgen und die
gesamten Beitrage alleine aufbringen.
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Vom Gewinn lhres Betriebes werden Sie mindestens folgende privaten Ausga-
ben (= Privat-Entnahmen) bezahlen missen:

B Einkommen- und Kirchensteuer, Solidaritatszuschlag
B Renten-, Lebens-, Kranken- und Pflegeversicherung
B Miete/Belastung flir Haus und Wohnung

B Lebensunterhalt

Bevor Sie mit der Planung lhrer zukiinftigen Umsatze beginnen, stellen Sie sich
folgende Fragen:

B Fallen alte Kunden weg, konnen Sie neue Kunden gewinnen?

B Konnen neue Produkte und Leistungen zusatzlich in das Angebot aufgenom-
men werden?

B Sind die bisherigen Werbemal3nahmen ausreichend?

B Welche neuen Werbemalinahmen (Internetprasenz) sind notwendig?

B Missen die Betriebsraume umgebaut und neu eingerichtet werden?

B Sind neue Konkurrenten am Markt aufgetreten?

B Haben sich die Kunden- und Verbrauchergewohnheiten geandert?

Rentabilitatsvorschau

Vorgéanger Planung Vorganger Planung
Beispielwerte Beispielwerte lhre Werte lhre Werte
Euro % Euro % Euro % Euro %

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%
Rohgewinnlll 200.000 33,3% 210.000 32,3%
./. 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 2,3%
Cash-Flow 114.000 19,0% 95.000 14,6%
./. Abschreibungen 25.000 4,2% 35.000 5,4 %
Gewinn 89.000 14,8% 60.000 9,2 %

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

Private Ausgaben

Umsatz- und

Ertragsplanung
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Kapitalbedarf und Finanzierung

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

Der Kapitalbedarf der Betriebslibernahme ergibt sich aus

B den notwendigen Investitionen wie Ubernahmepreis, Anschaffung von
Maschinen und Geraten, Fahrzeugen, Biiroausstattung, Ubernahme des
Warenlagers und eventuell einem Firmenwert.

B dem voraussichtlichen Bedarf an Finanzierungsmitteln zur Vorfinanzierung der
Umsatze, der Aul3enstande und des Lebensunterhaltes des Unternehmers.

B den Kosten, welche durch Beratung, Er6ffnungswerbung, dem Erstellen von
neuen Geschaftspapieren 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 verbessern die Chancen fiir eine erfolgreiche Betriebsiibernahme. Zu
den Eigenmitteln zahlen Bargeld und Bankguthaben. Vermdgenswerte wie
Immobilien, Kapitalanlagen, Lebensversicherungen konnen zur Absicherung des
Fremdkapitals herangezogen werden.

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

Existenzgriinder verfligen bei der Betriebstiibernahme meist iber zu geringe
Eigenmittel. Die Kapitalbeteiligungsgesellschaft NRW (KBG) und die KfW bieten
zur Erhohung der Eigenkapitalquote Beteiligungskapital / Mezzaninekapital an,
um die Haftungsbasis fur Existenzgriinder zu verbessern.

Fremdkapital
Wenn Sie den gesamten Kapitalbedarf mit den vorhandenen Eigenmitteln und
den moglichen Eigenleistungen vergleichen, werden Sie feststellen, dass haufig

noch ein erheblicher Betrag zu finanzieren ist: Sie missen die Finanzierungsliicke
mit entsprechendem Fremdkapital schliel3en.
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Zur Finanzierung von Investitionen kommen als Fremdmittel in Betracht: Finanzierungs-

. . B . i . dglichkeit
B Existenzgrindungsdarlehen / 6ffentliche Fordermittel mogiiehketten

B Langfristige Bankdarlehen
B Verwandten- /Verkauferdarlehen
B Beteiligungskapital / Mezzaninekapital

Sie konnen mehrere offentliche Fordermittel fiir ein Vorhaben beantragen. Unter
Bertiicksichtigung der Héchstbetrage konnen Sie die Programme optimal kombi-
nieren. Die betriebswirtschaftlichen Berater der Handwerkskammer sind Ilhnen
dabei behilflich.

Zur Finanzierung des Betriebsmittelbedarfs kommen in Frage: Betriebsmittel

B Existenzgrindungsdarlehen / Forderdarlehen
B Kontokorrentkredit
B Lieferantenkredit

Nutzen Sie Skontierungsmoglichkeiten aus. Versuchen Sie durch Abschlags- oder
Vorauszahlungen und schnelle Rechnungsstellung lhre Liquiditat zu sichern.

Offentliche Finanzhilfen

Zur Ubernahme eines Betriebes kénnen Sie Existenzgriindungsdarlehen und
offentliche Fordermittel Gber lhre Hausbank beantragen. Die betriebswirtschaftli-
chen Berater der Handwerkskammern beraten Sie zu der fiir Ihr Vorhaben opti-
malen Kombination der verschiedenen Fordermaoglichkeiten:

B NRW.Bank Forderungen
B Kreditanstalt fir Wiederaufbau (KfW)

B Kapitalbeteiligungsgesellschaft NRW

B Birgschaften der Burgschaftsbank NRW

B Meistergriindungspramie NRW

Die aktuellen Konditionen erfahren Sie bei den betriebswirtschaftlichen Beratern
Ihrer Handwerkskammer, bei Ilhrer Hausbank oder im Internet.

Hinweise zur Antragstellung:

B Sie missen die Darlehen grundsatzlich vor Investitionsbeginn bzw. bevor
Sie den Ubernahmevertrag unterschreiben bei lhrer Hausbank beantra-
gen. Nachfinanzierungen und Umschuldungen sind nicht moglich.

B |hre geplante Betriebstibernahme muss eine dauerhafte und tragfahige
selbststandige Existenz erwarten lassen.
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Absicherung der Darlehen

Fir die Darlehen benoétigen Sie bankibliche Sicherheiten.

Priifen Sie deshalb vor dem Bankgesprach:

® Konnen Sie Grundschulden oder Hypotheken zur Verfligung stellen?

B Koénnen Sie Maschinen, Fahrzeuge, Einrichtung und Warenlager an die Bank
zur Sicherung Utbereignen?

m Soll eine Biirgschaft der Biirgschaftsbank NRW beantragt werden?

B Kommen Biirgschaften von Verwandten und/oder vom Betriebsvorganger in
Frage?

Hinweise fiir das Bankgesprach:

Kimmern Sie sich rechtzeitig um die Finanzierung bei Ihrer Bank.

B Lassen Sie sich vor dem Banktermin von lhren Beratern der Handwerks-
kammern auf ein Bankgesprach vorbereiten.

B Fragen Sie |lhren Berater, ob er Sie zu dem Gesprach mit der Bank
begleitet.

B Fihren Sie selbst das Gesprach bei der Bank und tberlassen Sie das nicht
einem Berater.

B Vergleichen Sie Angebote verschiedener Kreditinstitute.

B Erstellen Sie einen Businessplan (siehe Kapitel 7), der die Grundlage im
Bankgesprach ist.

B Gehen Sie nur gut vorbereitet mit folgenden Unterlagen zur Bank:
Businessplan mit der Beschreibung des Vorhabens, Investitionsplan,
Aufstellung der Sicherheiten, Lebenslauf, Bilanzen des Vorgéangers,
Rentabilitatsvorschau, Musterkalkulation.

Vertrage

KAUF

Wenn Sie den Betrieb kaufen, sollten Sie einen schriftlichen Vertrag abschliel3en
und eine Unbedenklichkeitsbescheinigung des zustandigen Finanzamtes einfor-
dern.

Im Vertrag sollte mindestens geregelt sein:

m Kaufgegenstand, Ubergabezeitpunkt, Mitwirkung des Verkaufers

B Gewahrleistung und Zusicherungen

m Kaufpreis und Sicherung des Kaufpreises

B Zusammensetzung des Kaufpreises (Inventar, Inventur, Firmenwert)
B Zahlungsmodalitaten

B Eigentumsrechte

B Mehrwertsteuer

B Wettbewerbsverbot fiir Ubergeber
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Kaufen Sie Gebaude, Grundstiicke sowie GmbH-Anteile, muss der Kaufvertrag
notariell beurkundet werden. Eine notarielle Beurkundung ist auch dann notwen-
dig, wenn der Vertragsgegenstand das Hauptvermogen des Verkaufers darstellt.
BeiTeilzahlung, Ratenzahlung oder Rentenzahlung wird der Verkaufer haufig
Sicherheiten durch Grundpfandrecht, Bankburgschaft oder Eigentumsvorbehalt
verlangen.

SCHENKUNG

Bei der Schenkung (trifft meist nur fiir die Ubernahme in der Familie zu) wird der
Betrieb meistens unentgeltlich auf Sie tUbertragen.

Prifen Sie:

B Sind Auflagen mit der Schenkung verbunden?

B Welchen Wert hat die Schenkung unter Berticksichtigung dieser Auflagen?

B Ist mit der Schenkung eine umfassende Erbregelung verbunden?

B Sind erganzende Erbregelungen notwendig?

B Welche Steuerbelastung (Erbschafts-/Schenkungssteuer) kommt mit der
Schenkung auf Sie zu?

B Welche Vertrage sind notwendig?

B [st eine notarielle Beurkundung notwendig?

PACHT / MIETE

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

PACHT
Schliel3en Sie einen zusammenhangenden schriftlichen Pachtvertrag ab.

Darin wird geregelt:

B Pachtgegenstand (Grundrissplan der Immobilie und des Grundstlicks)
B Pachtdauer

B Pachtzins (evtl. mit Gleitklausel)

B Wettbewerbsverbot flir den Verpachter

B Wer tragt die Instandhaltung von Maschinen und Raumen?

B Wer bernimmt Reparaturen von Maschinen und Geraten?

B Wer beschafft neue Maschinen und Einrichtungen?

B Welche Versicherungen sind notwendig und wer schliel3t sie ab?
B AuRerdem kénnen Sie im Pachtvertrag vereinbaren:

B Kauf kurzlebiger Wirtschaftsguter.

Bm Kaution (durch Bankbuirgschaft oder Bareinzahlung).

B Kindigungsfristen

B Regelung fir denTodesfall eines Vertragspartners

Beurkundung

Schenkung

Pachtvertrag
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Sonstige Vertrage

Terminplan
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MIETE
SchlieRen Sie einen schriftlichen Mietvertrag ab.

Darin wird geregelt:
B Mietgegenstand (Grundrissplan der Immobilie und des Grundstiicks)
B Mietdauer

B Mietpreis

B Instandhaltung der Mietsache

B Kaution

B Bei langer Laufzeit des Vertrages: Wertsicherungsklausel

Achten Sie auf einwandfreien Zustand und Funktionsfahigkeit der
gemieteten Gliter.

AulRerdem konnen Sie im Mietvertrag vereinbaren:

B Wettbewerbsverbot fiir eine bestimmte Zeit nach Beendigung des
Mietverhaltnisses

B Kundigungsfristen

B Regelung fiir denTodesfall eines Vertragspartners

SONSTIGE VERTRAGE

Priifen 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 nétig?

B Ist die notarielle Beurkundung erforderlich?

B st eine eingehende Rechtsberatung notwendig?

B Sind die konkreten Vertragsinhalte wie Laufzeit, Zahlungsbetrage, Wert-
sicherungsklauseln bekannt und besteht Einigkeit dartiber?

B Bietet lhre Handwerkskammer einen Mustervertrag zur Orientierung an?

B Sind die zuklinftigen Verpflichtungen fiir Sie dauerhaft tragbar?

Nutzen Sie die Rechtsberatung lhrer Handwerkskammer.

TERMINE

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

Hierbei missen Sie folgende Punkte berticksichtigen:

W Zeit flr die Vorbereitung von Vertragen

B Planung der Finanzierung bis zur Finanzierungszusage

B Werbung

B Erledigung aller Griindungs- und Ubernahmeformalititen
B (siehe Kapitel 8 und 9)
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Ihr Businessplan -
durch gute Unterlagen uiberzeugen




Businessplan

Spatestens zum Bankgesprach bendtigen Sie Ihren Businessplan. Ohne einen
aussagefahigen Businessplan vergeben Banken keine Kredite. Dies ist ein
schriftliches Konzept, in dem die wichtigsten Elemente lhrer Betriebsiibernahme
dargestellt sind.

Zu einem aussagefiahigen Geschiftsplan gehoren:

B Beschreibung des Betriebes mit allen wichtigen Angaben

B Beschreibung der Form der Betriebsiibernahme und der Ubernahme-
modalitaten.

B Beschreibung der vorgesehenen Anderungen in der Geschéftsfiihrung.

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

B Finanzierungsplan mit Angaben zum Eigenkapital

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

B Ein Lebenslauf mit Angaben zur beruflichen Qualifikation.

Je groRer und je ausgefallener Ihr Ubernahmevorhaben ist, desto héher sind die
Anforderungen an lhren 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 wichtiges 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 Vorhaben erfolgreich verlaufen wird.

Bedenken Sie: die Qualitat des Businessplans ist ein wichtiges Kriterium bei der
Beurteilung Ihres Vorhabens. Durch einen aussagefahigen Plan konnen Sie Ihre
Partner, vor allem die Kreditinstitute, vom Vorhaben (iberzeugen. Achten Sie
deshalb darauf, dass Ihre Ausfliihrungen 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 tber-
zeugen

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

. Vorhabensbeschreibung

B Kurze Zusammenfassung der wichtigsten Elemente
des Businessplans

B Beschreibung des Betriebes mit Name, Anschrift,
Rechtsform, Eigentiumer der Immobilie, Produkt- und
Leistungsprogramm, Kunden, Lieferanten, Mitarbeiter,
Standort, Maschinen und Einrichtungen, Starken und
Schwachen, Besonderheiten

B Beschreibung der Marktsituation und der Branchen-
situation

. Beschreibung der Form der Ubernahme

B Kauf einzelner Wirtschaftsgtiter (Asset-Deal) oder Kauf
der Gesellschaftsanteile (Share-Deal), Pacht, Miete etc.

B Darstellung der konkreten Bedingungen, unter denen
die Ubernahme erfolgt.

. Beschreibung geplanten Anderungen in der

Unternehmensfiihrung

B z. B. Anderungen im Produkt- und Leistungsprogramm,
im Vertrieb, in der Kundenstruktur in der Werbung und
der Offentlichkeitsarbeit, in der Personalfiihrung, in der
Organisation.

B z. B. Anderung der Rechtsform

. Aufstellung des Ubernahmepreises, der geplanten

Investitionen, des Kapitalbedarfs und der Finanzierung

B Angaben zur Bewertung des Unternehmens

B Auflistung der geplanten Investitionen

B Angaben zum notwendigen Betriebsmittelbedarf

B Angaben zu den Eigenmitteln und zur Fremdfinanzierung

. Rentabilitats- und Umsatzvorschau fir die

nachsten 3 Jahre

(Muster und Berechnung: Kapitel 6 und Broschiire
.Selbststandig im Handwerk”) Aufbauend auf den letzten
Ergebnissen des bisherigen Betriebes

. Anlagen

B Tabellarischer Lebenslauf mit beruflichem Werdegang
und Familienstand

B Zeugnisse und zusatzliche Qualifikationen

B Vertragsentwirfe (Miet-, Pacht-, Gesellschaftsvertrag)

B Wenn notig: Sonstige Informationen zum Vorhaben
(Fotos, Analysen, etc.)

B Die letzten Jahresabschllisse des zu ubernehmenden
Betriebes

B Auflistung lhres Vermogens und Ihrer Schulden

B Aktuelle Schufa-Auskunft von lhnen

Datum
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Muster eines Businessplans bei einer

Betriebsuibernahme

B 1. Zusammenfassung

Ich, Thomas Berger, 42 Jahre alt, verheiratet, Metallbauermeister, mochte
mich durch die Ubernahme des Metallbaubetriebes Martin Miiller in Muster-
stadt selbststandig 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 Existenz-
grindungsdarlehen und durch Absicherung durch die Blirgschaftsbank
finanziert werden.

Mittelfristig ist geplant, den Betrieb als kompetenten Problemloser am
gegebenen Standort zu etablieren, das Leistungsangebot zu aktualisieren
und die gegebene Betriebsgrol3e beizubehalten.

B 2. Grund fiir die Existenzgriindung durch die Betriebsiibernahme

Seit Jahren trage ich mich mit dem Gedanken an die berufliche Selbststan-
digkeit. Durch dieTatigkeit in verschiedenen Betrieben und durch gezielte
Vorbereitung durch Seminare habe ich mir das Riistzeug 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 fiir die Ubernah-
me des Metallbaubetriebes Martin Miuller in Musterstadt entschieden.

Lebenslauf: Siehe Anlage

H 3. Beschreibung des Betriebes
Name
Metallbau Martin Mdiller e.K.

Adresse
Musterstraf3e 1, 00000 Musterstadt

Rechtsform

Einzelunternehmen. Der Betrieb ist unter dem Namen Metallbau Martin
Mdller e.K. im Handelsregister beim Amtsgericht in Reichenbach eingetra-
gen.
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Produkt- und Leistungsprogramm

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

Ca. 30 Prozent des Umsatzes tatigt Firma Miiller im Bereich Zulieferer fiir die
Industrie. Insbesondere werden Behalter gebaut. Diese Behalter werden in
Kleinserien von 30 bis 300Teilen gefertigt. Im Laufe der letzten Jahre hat
Firma Midller in dem Bereich ein hohes Know-how entwickelt und die Pro-
duktion 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 folgen-
den 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 WOGE
getatigt.

Industriekunde ist in erster Linie die Maschinenfabrik Fritz Haberle in Rei-
chenbach. Fur diesen Kunden werden seit Jahren die Behalter gebaut.

Lieferanten

Lieferanten sind die GroBhandlungen Tegtmeyer, Vogt und Eisen-Fritz. Vor
jeder groReren Bestellung werden Angebote eingeholt. Firma Miller bezahlt
bisher unter Abzug von Skonto.

Mitarbeiter

Firma Miller beschaftigt derzeit folgende Mitarbeiter:

Name Tatigkeit Alter Im Betrieb seit
Michaela Muller Biro, halbtags 57 Jahre 1989
Dieter Durst Meister 44 Jahre 1999
Helmut Kretschmann  Geselle 56 Jahre 1978
Mustafa Ozkan Geselle 32 Jahre 2001
Gerhard Goll Geselle 37 Jahre 1999
Dragan Kosniz Geselle 28 Jahre 2004
Mike Reiser Helfer 27 Jahre 2007
Walter Waiss Helfer 25 Jahre 2008

Herr Muller ist nur zu einem geringenTeil produktiv beschaftigt.

Es gilt derTarifvertrag fiir das Metallbauer-Handwerk. Die Mitarbeiter werden
Ubertariflich bezahlt. Die flexible Arbeitszeit wurde vor zwei Jahren einge-
fihrt.

Standort des Betriebes
Der Betrieb befindet sich im Gewerbegebiet Ost in Musterstadt. Die Werk-
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statt samt Bliro und Sozialraumen ist im Eigentum von Martin Miiller.

Die Werkstatt hat eine Flache von 450 gm. Zwei Bluroraume haben insgesamt
60 gm. Dazu kommmen Lagerflachen und Sozialraume. Das Grundsttick hat
eine GrofRe von 820 gm.

Das Gebdude wurde im Jahr 1989 erstellt. Das Gebaude ist ebenerdig. Es
befindet sich in einem sehr guten Zustand. Die erforderlichen Installationen
flir Strom und Wasser sind vorhanden. Es hat eine H6he von 4,50 m und ist
mit einer Kranbahn versehen. Be- und Entladung sind sehr gut moglich.
Biro- und Sozialraume sind vorhanden.

Maschinenpark und Einrichtung

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

Der Fuhrpark besteht aus vier Transportern, zwei davon sind geleast. Zwei
sind uber finf 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 Konkurrenten. Metallbau Schneider, Schlosserei Helmut
Nagel und die Schlosserei Fritz Muller GmbH. Der Wettbewerb ist seit Jahren
sehr lebhaft und gekennzeichnet durch einen sehr harten Preiswettbewerb.

Organisation des Betriebes

Die Firma Metallbau Martin Muller weist eine hervorragende Organisation
aus. Seit Jahren ist das EDV-Programm “Metall-Pro” im Einsatz, das fiir die
Vor- und Nachkalkulation eingesetzt 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. Fiir die Auftragsabwicklung ist Metallbauermeister
Dieter Durst zustandig.

Frau Mdller wickelt taglich samtliche Bliroarbeiten ab.

Werbung

Die Firma Miiller hat ein gutes, einheitliches Erscheinungsbild, das sich
konsequent erstreckt tber alle Drucksachen, Baustellenschilder, Fahrzeugbe-
schriftung, Firmenkleidung und Inserate. Vier Mal jahrlich werden gezielte
Werbeaktionen durchgefiihrt um Neukunden anzusprechen. Einmal pro Jahr
findet einTag der offenenTiir statt in Zusammenarbeit mit den Lieferanten
der Firma.
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Wirtschaftszahlen
Siehe Jahresabschliisse der letzten vier Jahre sowie betriebswirtschaftliche
Auswertungen aus dem aktuellen Jahr.

B 4. Grund der Betriebsiibergabe

Herr Muller wird im Dezember dieses Jahres 65 Jahre alt. Er mochte alters-
bedingt aus dem Betrieb ausscheiden. Seine beiden Kinder haben andere
Berufswege eingeschlagen. Der angestellte Meister hat kein Interesse an der
Betriebstibernahme.

B 5. Form der Ubernahme

Geplant ist, die Firma Metallbau Martin Miiller e.K. weitgehend unveréndert
fortzufiihren. Die Maschinen, Gerate, Werkzeuge und das Warenlager werde

ich kauflich erwerben. Die Kaufpreisvorstellungen von Herrn Miiller belaufen
sich auf 180.000 Euro.

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

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

B 6. Geplante Anderungen in der Betriebsfithrung

In der Anfangsphase soll der Betrieb unverandert fortgefiihrt werden. Im
Verlauf der nachsten Monate soll als neuer Unternehmenszweig die Sicher-
heitstechnik (mechanisch und elektronisch) eingefliihrt werden. Auf3erdem ist
vorgesehen, den Anteil der Auftrdge zu erhéhen, 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 Arbeitszeiterfas-
sung konsequent einzufiihren. Geplant sind Kostensenkungen, vor allem im
Einkauf, die durch ErschlieBen anderer Einkaufsquellen und durch harteres
Verhandeln mit den Lieferanten erreicht werden soll.

Mittelfristige Perspektiven

Geplant ist, die Firma mit geringen Veranderungen fortzufiihren und die
bisherigen Starken der Firma wie Zuverlassigkeit, Know-how, Termintreue,
beizubehalten. Durch die Erweiterung des Produktions- und Leistungsange-
botes soll die Marktstellung des Unternehmens noch gestarkt werden.

B 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 entfal-
len wirden.

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



Fur die Finanzierung des Umsatzes in Hohe von ca. 700.000 Euro ist ein
Betriebsmittelbedarf von ca. 120.000 Euro notwendig. Dazu addieren sich
Avale (z.B. Gewahrleistungs- / Erflillungsblirgschaften) in Héhe von ca.
30.000 Euro.

Gesamter Kapitalbedarf

Kaufpreis 180.000 Euro
+ Investitionen + 20.000 Euro
+ Betriebsmittelbedarf  + 120.000 Euro
+ Avale + 30.000 Euro
= Summe = 350.000 Euro

B 8. Finanzierung

Eigenkapital ist vorhanden in Hohe von 45.000 Euro.

Zur Finanzierung sind Existenzgriindungsdarlehen vorgesehen. Sicherheiten
sind keine vorhanden. Deshalb soll die Absicherung lber eine Ausfallbiirg-
schaft der Blirgschaftsbank NRW erfolgen.

Mit Herrn Mdller bin ich in Verhandlungen wegen eines Verkauferdarlehens
in Hohe von 40.000 Euro.

B 9. Rentabilitatsvorschau

Siehe Anlage.

Errechnet wurde die Rentabilitatsvorschau auf der Grundlage der Zahlen von

Herrn Miiller. Folgende Anderungen wurden beriicksichtigt:

B Eine Jahresmiete von 24.000 Euro.

B Eine Reduzierung der Personalkosten in Hohe von 10.000 Euro, die sich
ergeben, weil Frau Miller durch eine glinstigere Kraft ersetzt wird.

B 10.000 Euro sind vorgesehen zur Intensivierung der Werbung in der
Anfangsphase.

B Die Einsparungen im Wareneinkauf und der sonstigen Kosten sollen ca.
10.000 Euro betragen.

B 10. Vertragliche Regelungen

Der Entwurf des Mietvertrags mit Herrn Miiller liegt vor.

Der Entwurf des Kaufvertrages mit Herrn Mdller wird derzeit vorbereitet.
Herr Miiller wird zumindest die ersten sechs Monate nach der Ubergabe
noch fiir die Einarbeitung zur Verfligung stehen, Frau Miiller wird meine
Ehefrau einarbeiten.

Da der Name der Firma beibehalten wird, bleiben auch die Gewahrleistungs-
verpflichtungen bestehen.

Im Vertrag mit Herrn Miiller wird geregelt, dass er die Gewahrleistungs-
verpflichtungen bis zumTage der Betriebstibergabe tibernimmt.

Alle Vertrage wurden noch nicht unterschrieben.

H 11. Beratung

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

Businessplan
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KAPITEL 8

Checkliste fur die

Betriebsiuibernahme




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 geniel3t 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 Mal3e 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 tibernehmen bzw. einen neuen
abschlie3en?

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,
Arbeitsstéattenrichtlinien, Erweiterungsmaoglichkeiten)?

Genugen die technischen Anlagen und Einrichtungen den
Sicherheitsstandards?

Werden die Auflagen zum Schutz der Umwelt erfillt?
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?

Checkliste Betriebsiibernahme
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WELCHE UNTERLAGEN BENOTIGEN SIE?
Die Jahresabschllisse der letzten drei Jahre

Aktuelle betriebswirtschaftliche Auswertungen mit Summen- und
Salden-Listen

Informationen tuber die Bewertung des Warenlagers, der halbferti-
gen, 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 Familienangehorigen, 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 fortfliihren oder nur einzelne Wirtschafts-
guter kaufen?

Wie hoch ist der Substanzwert der ibernommenen Wirtschafts-
guter?

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 Kaufpreisforderung usw.) enthalten?

Wann und auf welcher Grundlage wurde der Wert geschatzt?

SCHENKUNG DES BETRIEBES

Welche Vermogensgegenstande und welche Verbindlichkeiten
werden durch die Schenkung tibertragen?

Welche Auflagen (z.B. Zahlung einer Rente, lebenslanges Wohn-
recht, VerauBBerungsverbot, Riickfallklausel) sind mit der Schen-
kung verbunden?

Mussen Pflichtteilsanspriche berticksichtigt werden?

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

Erfolgt durch die Schenkung eine Entnahme aus dem Betriebsver-
mogen, die Einkommensteuer auslost?
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PACHT DES BETRIEBES
Welche Wirtschaftsguiter pachten Sie?

Welche Regelungen sind im Pachtvertrag vorgesehen (Ubernah-
me der Reparaturen, Ersatzbeschaffungen, Veranderungen der
Pachthdhe, Kiindigungsfrist, Wettbewerbsverbot fiir den Verpach-
ter, 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
AuBenstande?

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

Wie viel Eigenmittel konnen Sie aufbringen?
Welche Sicherheiten kdnnen Sie bieten?
Welche staatlichen Finanzierungshilfen kdnnen Sie beantragen?

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

Wie hoch wird die Zins- und Tilgungsbelastung sein?

WEITERE ASPEKTE
Was missen Sie bei den Arbeitsverhaltnissen beachten?

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

Wie kénnen Sie diese Haftung ausschlieen?
Welche Vertrdage kdnnen bzw. wollen Sie ibernehmen?

Welche Vereinbarungen miissen darin getroffen werden?

DIE KUNFTIGE ENTWICKLUNG

Welche Anderungen wollen Sie vornehmen (Unternehmens-
konzept, Mitarbeiterfiihrung, Marketing, Produkt- und Leistungs-
angebot)?

Haben Sie ein schriftliches Unternehmenskonzept erstellt?
Mit welchem Umsatz rechnen Sie nach der Betriebstiibernahme?

Welche Veranderungen ergeben sich bei den einzelnen Kostenar-
ten (Personalkosten, Miete/Pacht, Zinsen, Abschreibungen etc.)?

In welchem Umfang will der Vorganger noch bei lhnen mit arbei-
ten (als Angestellter, als Berater, als Aushilfskraft)?

Checkliste Betriebsiibernahme
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DIE KUNFTIGE ENTWICKLUNG
Welche Gewinnerwartung haben Sie?

Wie sieht die Liquiditatsentwicklung zukiinftig aus?

WELCHE SCHRIFTLICHEN UNTERLAGEN
BENOTIGEN SIE FUR IHRE BANK?

Den Businessplan

Den Kapitalbedarfsplan

Den Finanzierungsplan

Die Rentabilitdtsvorschau fiir die nédchsten Jahre
lhren Lebenslauf

Eine Auflistung lhres Vermdgens und Ihrer Schulden

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

Eine Schufa-Auskunft von Ihnen

WELCHE SCHRIFTLICHEN VERTRAGE BENOTIGEN 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 Gliterstand abweichen.

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



Was miissen Sie erledigen?

KAPITEL 9

Was miissen Sie bei einer
Betriebsiibernahme beachten?

erledigt

B Den bisherigen Betriebsinhaber in der Handwerksrolle [6schen
und sich eintragen lassen.

B Den Betrieb bei Ihrer Gemeinde/Stadt ab- bzw. anmelden.

B Berufsgenossenschaft kurzfristig schriftlich Gber den Inhaber-
wechsel informieren.

B Das Finanzamt Giber die Veranderung informieren.

B Wenn der Betrieb im Handelsregister eingetragen ist: Beim
Handelsregister den Inhaberwechsel melden. Die Anderungs-
anzeige muss notariell veranlasst werden.

B Die Agentur fur Arbeit benachrichtigen und eine neue Betriebs-
nummer beantragen, wenn Sie Mitarbeiter iibernehmen.

B Den Betrieb bei Ihrer Krankenkasse ab- bzw. anmelden.

Die Krankenkasse leitet die Meldung automatisch an die Renten-
versicherungstrager weiter.

B Den Betrieb ggf. bei der Innung anmelden. Die Mitgliedschaft ist
freiwillig.

B Wenn der Betrieb auch bei der Industrie- und Handelskammer
Mitglied ist, muss die Ummeldung auch dort erfolgen.

B Berufsausbildungsvertrage: Den neuen Ausbilder der Handwerks-
kammer mitteilen.

B Mitarbeiter rechtzeitig und schriftlich vor der Ubernahme
informieren.

B Den Mietvertrag andern.

B Energieversorger und Abfallwirtschaftsamt informieren.

B Die Betriebsversicherungen fristgerecht kiindigen bzw. neu

abschliel3en.

Ihre Renten-, Kranken-, Pflege-, Berufsunfahigkeits- und

Unfallversicherung regeln.

Konzessionen neu beantragen.

Fahrzeuge ummelden; Beschriftung aktualisieren.

Leasingvertrage und Wartungsvertrage andern.

Telefonnummer Gbernehmen bzw. einen neuen Telefon-

anschluss beantragen.

Das Bankkonto, moglicherweise auch die Bankverbindung andern.

Dauerauftrage und Lastschriften neu erteilen.

Drucksachen und E-Mail-Adresse anpassen.

Eintrage imTelefonbuch, in den Gelben Seiten usw. andern.

Werbemittel, wie Beschriftungen, Baustellenschilder,

Homepage usw. andern.

Kunden und Lieferanten informieren.

Tipp:

Nutzen Sie die Serviceleistungen Ihrer Handwerkskammer. In den Starter-
Centern NRW der Handwerkskammern werden Sie kompetent, umfassend
und kostenlos beraten.
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KAPITEL 10

Wer kann helfen?
Wichtige Ansprechpartner.

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

Bei der Ubernahme eines Betriebes tauchen haufig rechtliche, steuerliche und
betriebswirtschaftliche Fragen auf. Unter Mithilfe der Berater Ihrer Handwerks-
kammer werden Sie in der Lage sein, das Angebot der Betriebstibernahme zu
beurteilen und ein dauerhaft tragfahiges Ubernahmekonzept zu erarbeiten.
Sprechen Sie mit den Betriebsberatern und Nachfolgemoderatoren lhrer Hand-
werkskammer oder Ihres Fachverbandes. Sie begleiten und fiihren durch alle
Prozesse einer Betriebslibernahme. Diese Beratungen bei den Handwerkskam-
mern sind fiir Existenzgriinder kostenfrei. Sie erhalten auf Wunsch einen schrift-
lichen Beratungsbericht den Sie bei der Beantragung von 6ffentlichen Finanzie-
rungshilfen als wichtige Unterlage nutzen konnen.

BERATUNGSFELDER ANSPRECHPARTNER/BERATER

Finanzierung

— Offentliche Finanzierungshilfen

~ Birgschaft Berater der Handwerkskammern und
- Finanzierung/Darlehen | Fachverbande, Banken, Férderbanken
- Beteiligungen (NRW-Bank, KfW, Blrgschaftsbank)
_Venture Cap|ta| Agentur fur Arbeit

- Grindungszuschuss N

Wert des Betriebes
- Ertragswertermittlung Berater der Handwerkskammern und
— Substanzwertermittlung Fachverbande, vereidigte Sachver-

— AWH-Unternehmenswert standige

Vertrage

- Ubernahmevertrag
- Kaufvertrag

— Pachtvertrag

— Mietvertrag

— Gesellschaftsvertrag — Rechtsanwalt
— Arbeitsvertrag
—Werksvertrag

— Lizenzvertrag

- Franchisevertrag _

Individuelle
Beratung

notwendig



BERATUNGSFELDER

Versicherungen

— Betriebliche Versicherungen

— Personenversicherungen

—Krankenversicherung

— Unfallversicherung

— Berufsunfahigkeitsversicherung

Altersversorgung

—Renten

Formalitaten

— Grindung/
Gewerbeanmeldung

—Eintragung in die
Handwerksrolle

Sonstiges

— Rechtsform
— Buchfiihrung
— Steuern

— Standortfragen/
Umweltauflagen

Wie finde ich einen Betrieb?

Was miissen Sie erledigen?

ANSPRECHPARTNER/BERATER

Versorgungswerk des Handwerks
Versicherungsberater

| Berater der gesetzlichen und privaten
]/Krankenkassen

- Berufsgenossenschaft, Versorgungswerk
— des Handwerks, Versicherungsberater,
Deutsche Rentenversicherung (DRV)

Versorgungswerk des Handwerks
Deutsche Rentenversicherung (DRV)

Gemeinde-/Stadtverwaltung
oder online Uber das

" Gewerbe-Service-Portal. NRW
www.gewerbe.nrw

— Handwerkskammer

Steuerberater, Berater der Handwerks-
kammern und der Fachverbande

Gemeinde-/Stadtverwaltung, Wirt-
— schaftsforderer, Umwelt- und Betriebs-
berater der Handwerkskammer

Betriebsberater der Handwerkskam-
mern und der Fachverbande, Unter-
nehmensborse Nexxt-Change, Firmen-
vertreter der Branche, Firmenmakler,
Fachzeitschriften, Deutsche Handwerks-
zeitung, Tageszeitung, Internet, Aushang
an Meisterschulen

Eine Vielzahl von Informationen konnen Sie bequem (liber das Internet abrufen
(siehe Kapitel 12).
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KAPITEL 11

EIf Tipps zur erfolgreichen
Betriebsubernahme

B 1. Sie bereiten die Ubernahme rechtzeitig und ohne Zeitdruck vor. Sie formu-
lieren lhre Ziele und besprechen diese mit dem Berater der Handwerkskam-
mer.

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

B 2. lhre personliche, fachliche und kaufmannische Qualifikation entspricht den
Anforderungen, die an einen Unternehmer gestellt werden. |hr Partner und die
Familie unterstitzen Ihr Vorhaben.

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

B 3. Sie prifen die Griinde fiir die Betriebsiibergabe und verlassen sich nicht nur
auf die Angaben des Ubergebers (Alter, Gesundheitszustand oder familiare
Grilinde).

Vorteil: Das Erkennen der tatsachlichen Griinde bewahrt Sie vor Fehlentschei-
dungen.

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

Vorteil: Sie erkennen Fehlentwicklungen und kénnen rechtzeitig korrigierend
eingreifen.

B 5. Sie erhalten alle wichtigen Informationen Gber den Betrieb (wie Bilanzen,
Gewinn- und Verlustrechnungen, Vertrage mit Mitarbeitern, Kunden, Lieferan-
ten usw.) vom Ubergeber. Sie priifen das Produkt- und Leistungsangebot des
angebotenen Betriebes.

Vorteil: Sie erhalten eine klare Vorstellung vom Betrieb.
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B 6. Sie informieren sich Uber die rechtlichen Verhaltnisse des Betriebes.
Vorteil: Es entstehen bei der Betriebslibernahme Klarheiten tiber Eigentums-
verhaltnisse, Fortfuhrung des Firmennamens, Einhaltung von bestehenden
Vertragen, bestehende Risiken usw.

B 7. Priifen Sie kritisch die Preisvorstellung des Ubergebers.

Vorteil: Sie bezahlen einen angemessenen Preis.

B 8. Sie planen lhren Kapitaldienst fiir die Betriebslibernahme vollstandig und
bericksichtigen auch die Betriebsmittel.

Vorteil: Sie sichern lhre Finanzierung und vermeiden Liquiditatsengpasse.

B 9. Sie vereinbaren ein Wettbewerbsverbot fiir den Ubergeber im Ubergabe-
vertrag.

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

B 10. Sie vereinbaren mit dem Ubergeber, dass er Sie rechtzeitig und umfassend
auf Ihre kiinftigen Aufgaben vorbereitet, indem er Ihnen die Gelegenheit gibt,

Betrieb, Mitarbeiter und Kunden kennen zu lernen.

Vorteil: Sie haben die Basis flir einen erfolgreichen Start gelegt, damit Sie den

Betrieb erfolgreich weiterfiihren konnen.

B 11. Sie lassen sich zu Ihrer Betriebstibernahme ausfiihrlich und umfassend
vom Berater der Handwerkskammer, vom Steuerberater und vom Juristen
beraten.

Vorteil: Sie werden neutral Uber alle wichtigen Punkte informiert und erhalten

alle notwendigen Unterlagen.
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KAPITEL 12

Links zur Betriebsubernahme

www.nachfolgecenter.de

www.bb-nrw.de

www.KBG.de

www.handwerk.de

www.bistech.de

www.bmwi.de

www.kfw.de

www.nexxt-change.org

www.startercenter-nrw.de

www.lgh.de

www.dguv.de

Gemeinschaftsinitiative der Handwerkskammern
in NRW.

Die Biirgschaftsbank NRW tibernimmt Ausfall-
biirgschaften fir Kredite an mittelstandische
Unternehmen und freiberuflich Tatige, wenn diese
ihrem Kreditinstitut keine ausreichenden Sicher-
heiten stellen kdnnen.

Die KBG Nordrhein-Westfalen ist eine 6ffentlich
geforderte Beteiligungsgesellschaft. Mit stillen
und offenen Beteiligungen investiert sie in neu
gegriindete und bestehende Unternehmen. Sie
starkt die Eigenkapitalbasis der Unternehmen und
verbessert die Finanzierungsstruktur und ermoég-
licht dadurch Wachstum und Innovationen.

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

Umfassende Informations- und Kommunikations-
plattform flir Handwerksbetriebe des Zentralver-
bandes des Deutschen Handwerks (ZDH).

Das Bundeswirtschaftsministerium bietet zahlrei-
che Tipps fur den Start, aktuelle Informationen,
weiterfliihrende Literatur und einen Personlichkeit-
stest. Informationen zum Arbeitsschutz, Gesetze,
Verordnungen, technische Regeln.

Die Forderbank des Bundes (Kreditanstalt fiir Wie-
deraufbau) bietet Informationen tber die Forder-
programme, Checklisten, einen Eignungstest und
zahlreiche Grinderlinks.

Die Gemeinschaftsinitiative www.nexxt-change.
org ist die Betriebsvermittlungsborse der Hand-
werkskammern, Industrie- und Handelskammern,
Banken und Genossenschaften und o6ffentlicher
Beratungsgesellschaften.

In allen Regionen Nordrhein-Westfalens werden
Existenzgrinderinnen und Existenzgrunder bei
Fragen rund um die Existenzgrindung und Firmen-
entwicklung mit Hilfe der STARTERCENTER NRW
aufihrem Weg in die Selbststandigkeit unterstitzt.

Die Landes-Gewerbeforderungsstelle des nordrhein-
westfalischen Handwerks bietet als Serviceeinrich-
tung des Handwerks in NRW Informationen und
wichtige Praxis-Tipps flir Griinder und Unternehmer
sowie flir die Organisationen des Handwerks.

Informationen zur gesetzlichen Unfallversicherung



www.lgh.de

www.nrwbank.de

www.wirtschaft.nrw

www.arbeitsagentur.de

www.zdh.de

Links zur Betriebsiibernahme

Die Landes-Gewerbeforderungsstelle des nord-
rhein-westfalischen Handwerks bietet als Serviceein-
richtung des Handwerks in NRW Informationen und
wichtige Praxis-Tipps fur Griinder und Unternehmer
sowie flr die Organisationen des Handwerks.

Die Fordermittel des Landes mit den aktuellen
Konditionen sind auf der Homepage der NRW-Bank
zu finden.

Wirtschaftsministerium Nordrhein-Westfalen

Die Bundesagentur fir Arbeit informiert Gber seine
Leistungen. Besonders interessant: die Leistun-
gen fur Arbeitgeber und Arbeitnehmer sowie die
Informationen tber den Griindungszuschuss bzw.
Einstiegsgeld bei Existenzgriindungen.

Zentralverband des deutschen Handwerks

Bitte beachten Sie, dass die Handwerkskammern keine Verantwortung fir

Qualitat und Inhalte der genannten Links tibernehmen kénnen!

lhre Handwerkskammern in NRW

Handwerkskammer Aachen
Sandkaulbach 17-21

52062 Aachen

Telefon 0241 471-0
Telefax 0241 471-103
info@hwk-aachen.de
www.hwk-aachen.de

Handwerkskammer
Ostwestfalen-Lippe zu Bielefeld
Campus Handwerk 1

33613 Bielefeld

Telefon 0521 5608-0

Telefax 0521 5608-199
hwk@hwk-owl.de
www.handwerk-owl.de

Handwerkskammer Dortmund
Ardeystral3e 93

44139 Dortmund

Telefon 0231 5493-0

Telefax 0231 5493-116
info@hwk-do.de
www.hwk-do.de

Handwerkskammer Diisseldorf
Georg-Schulhoff-Platz 1

40221 Duiisseldorf

Telefon 0211 8795-0

Telefax 0211 8795-110
info@hwk-duesseldorf.de
www.hwk-duesseldorf.de

Handwerkskammer zu Kéin
Heumarkt 12

50667 Koln

Telefon 0221 2022-0
Telefax 0221 2022-320
info @hwk-koeln.de
www.hwk-koeln.de

Handwerkskammer Miinster
Bismarckallee 1

48151 Miinster

Telefon 0251 5203-0
Telefax 0251 5203-106
info@hwk-muenster.de
www.hwk-muenster.de

Handwerkskammer Stidwestfalen
Briickenplatz 1

59821 Arnsberg

Telefon 02931 877-0

Telefax 02931 877-160
zentrale @ hwk-swf.de
www.hwk-swf.de
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Stichwortverzeichnis

Stichwortverzeichnis

Betriebsiuibernahme

Abhangigkeit 16, 25
Abschlagszahlung 42
Abschreibung 39, 40, 57
AG 36

Analyse 14-21, 55
Anschaffung 41
Arbeitgeberanteil 39
Ausbau 17
Ausnahmebewilligung 5
Ausstattung 16, 18, 25
AWH-Standard 24

Beratung 11, 53, 60-62
Beteiligung 34-37
Betriebsaufspaltung 36
Betriebsentwicklung 21
Betriebsmittel 42
Betriebsraume 17-18
Betriebssuche 15
Beurkundung 44, 45
BGB-Gesellschaft 35
Blrgschaft 29, 43, 60
Businessplan 46-53

Coaching 1

Eintritt in Arbeits-
verhéltnisse 19
Eigenkapital 8
Erbregelung 8, 41
Eroffnungswerbung 41
Erscheinungsbild 17, 51
Ertragskraft 21
Ertragswert 23, 24
Ertragswertermittlung 60
Erweiterung 9, 17, 52
Existenzgrindungs-
darlehen 42

Export 16

Finanzierung 11, 28, 29,
39-43
Finanzierungszusage 29,
45

Firmenwert 24
Formalitaten 61
Fordermittel 11, 42
Franchise 16

Geschéaftspapiere 41
Gewabhrleistung 20
Gewerbeanmeldung 61
GmbH 27-28, 35
Grundpfandrecht 44
Grundschuld 43

Griinde der Ubergabe 15
Griindung 12, 60-61

Haftung 20
Handwerksrechtliche
Voraussetzungen 5
Hypothek 43

Informationsquellen 15
Innovative Produkte 16
Instandhaltung 18
Investition 34, 41

Kapitalanlage 8, 41

Kauf 27-29, 43-44
Kaufvertrag 43-44

KG 35
Kontokorrentkredit 27, 42
Kooperationspartner 11
Kundenbeziehungen 6, 8,
55

Kundendatei 16
Kundenorientierung 12

Lebensunterhalt 27, 40
Lebensversicherung 8, 41
Leistungsangebot 16
Lizenzgeber 45

Materialbeschaffung 39
Marktchancen 15, 17
Mietvertrag 45
Mitarbeiter 7-9, 12-13,
19-20

Nachfinanzierung 42
Nachfolgemoderatoren 60
Nachteile einer
Betriebstibernahme 9
Neue Technologien 12

OHG 35
Offentliche Finanzierung 8

Pacht 33-34, 44
Pachtvertrag 33-34, 44
Personalkosten 39-40
Produktivitat 18

Qualifikation 5-6, 12

Rationelle Fertigungs-
ablaufe 17
Rechtsberatung 45
Rentabilitatsvorschau 39,
40

Rente 29, 30
Rentenbasis 28, 29
Risiken 20, 21, 25

Sacheinlage 8, 41
Scheinselbst-
standigkeit 16
Schenkung 30-32
Schenkungssteuer 31, 32,
33

Sicherung 43

Soziale Sicherheit 39
Standort 17, 25
Standortfragen 61
Steuerbelastung 27, 30
Steuern 7,9, 20, 61
Stille Beteiligung 35
Substanzwert 23, 24
Substanzwertermittlung
60

Ubergangsphase 6, 8
Ubernahmekonzept 38-45
Ubernahmepreis 79 1,
37,41, 47 57

Ubernahme der
Mitarbeiter 19
Ubernahme von Vertragen
20

Umbau 17

Umschuldung 33, 42
Umweltauflagen 61
Umweltschutz 18
Unternehmensbewertung
23,24
Unternehmenswert 23-25
Unternehmergesellschaft
36

Verbraucher-
gewohnheiten 40
Veraul3erungs-

gewinn 29

Verpachtung im Ganzen
33,34

Versicherungen 20, 39, 44,
61

Vertragsinhalt 45
Vertrage 43-45, 56-58, 60
Vorauszahlung 42
Vorkaufsrecht 18, 33
Vorteile einer Betriebs-
tibernahme 9

Wareneinsatz 39, 40
Warenlager 27, 33, 41, 43,
52, 56
WerbemalRnahmen 40
Wertsicherungsklausel 45
Wettbewerb 11, 12, 25
Wirtschaftlichkeit 39

Zinsen 35, 39
Zusicherung 43
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