OFFENSIVE
MITTELSTAND

Gemeinsam fiir gute Unterne hmen

Umsetzungshilfe
~Unternehmensnachfolge”




Die Offensive Mittelstand (OM) ist eine neutrale
und unabhangige Plattform intermedidrer
Organisationen (Sozialpartner, Sozialversicherungen
und Kammern, Berufs- und Fachverbande). In der
OM kommen die wichtigsten Akteure der
KMU-Landschaft zusammen — sie vertreten rund
200.000 Beraterinnen und Berater im Bereich

der KMU.

Die vorhandenen Potenziale der OM-Partnerorgani-
sationen sollen durch Kooperationen wirkungsvol-
ler genutzt und fur die KMU erschlossen werden.
Die OM-Partnerorganisationen haben dafur Checks
(OM-Praxis A-1.0 bis B-2) entwickelt, in denen sie
ihre gemeinsamen Vorstellungen zum produktiven
und gesundheitsgerechten Management beschrei-
ben. Viele OM-Partnerorganisationen arbeiten auch
in den Regionen in Netzwerken zusammen. Die
OM erhalt keine Férderung und tragt sich
ausschlieflich durch das Engagement der Partner-
organisationen.

Tragerin der OM ist die Stiftung , Mittelstand —
Gesellschaft — Verantwortung”.
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Einfuhrung — Umsetzungshilfe
~Unternehmensnachfolge”

Ziele der
Umsetzungshilfe

Die Umsetzungshilfe gibt Unternehmern Anre-
gungen dazu, wie eine Ubergabe vorbereitet
werden kann. Es werden Impulse fir eine frih-
zeitige und ganzheitliche Beschaftigung mit der
Thematik gegeben, um eine gelungene Uberga-
be unter Erhaltung der Handlungs- und Zu-
kunftsfahigkeit des Unternehmens zu gewahr-
leisten. Die Umsetzungshilfe unterstltzt dabei,
sich daruber klar zu werden, wie der Prozess der
Unternehmensubergabe ablduft, welche Ziele
durch die Ubergabe verfolgt werden und wel-
che Handlungsmaoglichkeiten und Mafnahmen
zur Zielerreichung ergriffen werden kénnen.

Dieses Werkzeug soll konkrete Impulse fur die

Unternehmensnachfolge geben, indem es Hilfe-

stellung leistet, bei der

» bewussten und selbstbestimmten Ent-
scheidung zur Unternehmensuibergabe,

> Zieldefinition des Ubergebenden fiir die
Unternehmenslbergabe,

» Identifizierung und Priorisierung not-
wendiger MalSnahmen,

» Auswahl hilfreicher Prozessbegleiter,

» Entwicklung des eigenen Nachfolge-
prozesses,

» rechtzeitigen und zielgerichteten
Kommunikation,

» Uberwindung von Hindernissen im
Prozess der Ubergabe.

Die Umsetzungshilfe ergénzt den INQA-Check
,Guter Mittelstand” (OM-Praxis A 1.0), insbe-
sondere in Bezug auf die Themenfelder , Strate-
gie”, ,Risikobewertung” und ,Organisation”,
sowie den INQA-Check ,Personalfihrung”
(OM-Praxis A-2.1), insbesondere mit Bezug auf
das Themenfeld , Arbeitgeberattraktivitat”.

An wen richtet sich die
Umsetzungshilfe?

Die Umsetzungshilfe richtet sich primar an Un-
ternehmer, die ihren Betrieb an einen Nachfol-
ger Ubergeben wollen und/oder die Existenz-
vorsorge flr das Unternehmen betreiben

wollen. In Betrieben mit Betriebsraten kann die
Umsetzungshilfe auch eine Grundlage sein, den
Nachfolgeprozess mit den Betriebsraten ge-
meinsam zu gestalten.

N

Was leistet diese
Umsetzungshilfe nicht?

Da der Prozess der Unternehmens-
iibergabe in der Regel komplex und
vielschichtig ist sowie stark von der
individuellen Ubergebenden- und Be-
triebssituation abhangt, kann und soll
diese Umsetzungshilfe kein Patentre-
zept fir die Gestaltung einer Unter-
nehmensiibergabe sein.




Erfolgreiche
Unternehmensiibergaben -
ein Gewinn fir

alle Beteiligten

Laut einer Schatzung des Instituts fur Mittel-
standsforschung (IfM) in Bonn auf Grundlage
einer Erhebung bei Familienunternehmen ste-
hen im Zeitraum von 2022 bis 2026 etwa
190.000 wirtschaftlich attraktive Familienunter-
nehmen zur Ubergabe an. Das sind 38.000
Ubergaben pro Jahr. Aufgrund der demografi-
schen Entwicklung ist davon auszugehen, dass
die Ubergaben in Zukunft sogar noch weiter zu-
nehmen werden. Erfolgreiche Ubergaben sollen
den finanziellen Ruhestand des Eigentimers so-
wie den Fortbestand des Betriebs und die Ar-
beitsplatze im Unternehmen sichern. Aufserdem
sorgen sie fUr Verlasslichkeit bei Geschaftspart-
nern und Kunden. Letztlich sind damit gelunge-
ne Ubergaben auch eine gute Basis fUr eine
kunftig weiterhin erfolgreiche wirtschaftliche
Entwicklung in Deutschland.

Umso bedenklicher ist es, dass laut aktuellen
Untersuchungen beinahe jede dritte Unterneh-
mensnachfolge scheitert. Obwohl die Ursachen
fur fehlgeschlagene Unternehmensiibergaben
vielfaltig sind, lassen sie sich in den meisten Fal-
len durch eine frihzeitige Entscheidungsfindung
und Planung vermeiden. Vor diesem Hinter-
grund mochte die vorliegende Umsetzungshilfe
motivieren und praxisnahe Ansatzpunkte lie-
fern, wie eine Unternehmensnachfolge erfolg-
reich angegangen werden kann.

Umsetzungshilfe ,,Unternehmensnachfolge”

Wer hat die
Umsetzungshilfe
entwickelt?

Die Umsetzungshilfe wurde von der ,Offensive
Mittelstand” (OM) nach Initiative von Boje
Dohrn (IBWF Institut fur Betriebsberatung,
Wirtschaftsférderung und -forschung) und auf
Wunsch mehrerer Transferpartner durch eine
Arbeitsgruppe entwickelt. Sie wurde auf der Sit-
zung des Strategiekreises am 25.04.2024 als of-
fizielles OM-Werkzeug verabschiedet. Folgende
Personen haben mitgewirkt:

Reinhard Biederbeck (Regionales OM-Netzwerk
Hannover/Umland), Boje Dohrn (IBWF Institut
fur Betriebsberatung, Wirtschaftsforderung
und -forschung e.V.), Dr. Carola Fischer (Bun-
dessteuerberaterkammer KdoR), Katja-Tabea
Goschin  (Stiftung ,Mittelstand-Gesellschaft-
Verantwortung”), Wilhelm Heidbrede (Bevoll-
machtigter ,Die KMU-Berater Bundesverband
freier Berater e.\.”), Dr. Annette Icks (Institut
fur Mittelstandsforschung — IfM Bonn), Ferdi-
nand Kogler (BiFUN), Prof. Dr. Oliver Kruse (Stif-
tung ,Mittelstand-Gesellschaft-Verantwortung”),
Rainer Liebenow (AS(S) Unternehmensberatung
GmbH), Thorsten Meyerhofer  (Bayerisches
Dachdeckerhandwerk — Landesinnungsverband),
Klaus Muller (Unternehmensservice Mdller-Diet-
rich), Hans-Rudiger Munzke (IdeenNetzWerk
GDbR, Partner im WBV ZUKUNFTmobil), Werner
Rudolph (Orgmed-Grindungs- und Unterneh-
mensberatung), Peter Saubert (Peter Saubert —
Unternehmensberatung), Ute Schitz (menschen-
management), Christine Stache (cs-o.Beratung)

Die Umsetzungshilfe wird durch das Ministeri-
um fur Wirtschaft, Verkehr, Landwirtschaft und
Weinbau Rheinland-Pfalz unterstitzt.

Hinweis: Die in der Umsetzungshilfe
mit * gekennzeichneten Begriffe werden
im Glossar erlautert.



Zielorientiertes und
planvolles Handeln

Ziel:

Als Ubergebender weif ich um
die Bedeutung einer erfolgreichen
Ubergabe fiir den Betrieb und die
Mitarbeitenden, Geschaftspartner
und Kunden. Basierend auf den
Gegebenheiten unseres Betriebes
erfolgt die Planung der Ubergabe
friihzeitig und zielorientiert. Fur
den pl6tzlichen Ausfall des Unter-
nehmers besteht ein Notfallplan.

Erfolgreiche Praxis Handlungsbedarf

Vergleichen Sie die beschriebene Praxis und die Beispiele mit Ihrer eigenen Situation und
bewerten Sie selbst, ob Sie Handlungsbedarf sehen.

I Zurzeit kein Handlungsbedarf Handlungsbedarf [l Dringender Handlungsbedarf
» 1.1 Ziele einer Ubergabe

Als Ubergebender weil ich, welche personlichen und betrieblichen Ziele ich mit einer Ubergabe
verfolge. In einer Orientierungsphase habe ich die Ziele fiir mich priorisiert und mit meiner
Familie (Partner, Kinder) und fiir den Betrieb bedeutsamen Partnern (z. B. Mitgesellschaftern,
Fithrungskraften) diskutiert und reflektiert.

Magliche personliche Ziele aus der Praxis:
» Altersabsicherung durch einmalige oder konstante Geldflisse
» Teilhabe an kunftigen Geschaftsgewinnen

» Eindeutige Regelungen fiir den Erhalt des Unternehmens oder wichtiger Teile des
Unternehmens

Weiterbeschaftigung mit weniger Verantwortung
Erhalt des ,Lebenswerkes”
Verantwortung fur die Arbeitsplatze zeigen

Mehr personlicher Frei- und Zeitraum (z. B. fur die Konzentration auf politische Mandate,
Ehrenamt, Weltreise, Zeit mit der Familie, ...)

vV v.Yyy

Magliche betriebliche Ziele aus der Praxis:
» Aufrechterhaltung der Kunden- und Lieferantenbeziehungen

» Gewahrleistung der Mitarbeiterbindung/Fachkraftesicherung inkl. Arbeitsplatzerhalt

» Erfolgreiche und innovative Fortflihrung des Unternehmens

» Erhalt und zukunftsorientierte Entwicklung der Wettbewerbsfahigkeit des Unternehmens
» (Finanzielle) Stabilitat und Unabhangigkeit des Unternehmens

>

Standortgarantie



Zielorientiertes und planvolles Handeln

Erfolgreiche Praxis Handlungsbedarf

Vergleichen Sie die beschriebene Praxis und die Beispiele mit Ihrer eigenen Situation und
bewerten Sie selbst, ob Sie Handlungsbedarf sehen.

[ Zurzeit kein Handlungsbedarf Handlungsbedarf [l Dringender Handlungsbedarf

» 1.2 Entwicklung eines Nachfolgefahrplanes

Als Ubergebender habe ich auf Basis meiner festgelegten Ziele einen realistischen Plan zur
Unternehmensiibergabe entwickelt und dokumentiert.

Um dies zu erreichen, werden in Unternehmensiibergabeplanen etwa die folgenden Fragen
beantwortet:

» Wer kommt als Ubernehmer in Frage und wie wird der geeignete Nachfolger gefunden?

» Wie hoch ist der Wert des Unternehmens — subjektive Vorstellung vs. objektive
Bewertung? Wie kann die Ubergabe finanziert werden? Welche Zahlungsmodalitaten sind
zu vereinbaren?

> Wie sieht ein realistischer Fahrplan aus, der die Bedirfnisse von Ubergebenden und
Ubernehmenden sowie die betriebliche Ausgangslage berticksichtigt?

» Wie sieht ein Unternehmenskonzept (Geschaftsplan) aus, das gewahrleistet, dass das
operative Geschaft wahrend und nach dem Ubergabeprozess erfolgreich weiterlaufen
kann?

» Wie soll die Ubergabe erfolgen? Ist fiir die Ubergabe ein Rechtsformwechsel in Betracht
zu ziehen?

» Welche steuerlichen und/oder (erb-)rechtlichen Auswirkungen ergeben sich durch die
Ubergabe fiir Ubergebenden, Ubernehmenden und den Betrieb?

> Wie gehen wir mit auftretenden Konflikten wahrend des Ubergabeprozesseses um?
» Wer steuert den Prozess der Unternehmenstbergabe?

» Welche Partner (z.B. Steuerberater, Mentor und/oder Beirat*, Anwalt, Finanzierungsgeber,
Unternehmensberater) sollten zu welchem Zeitpunkt im Ubergabeprozess involviert
werden?

» Welche Fragen sollten im Rahmen eines Ubergabeprozesses in der Vorbereitungs-, der
Durchfiihrungs- oder der Nachbereitungsphase geklart werden?

» 1.3 Notfallplan

Fiir den pldtzlichen Ausfall des Unternehmers und fiir weitere Entscheidungstrager
(,Schliisselpersonal”) existiert ein Notfallplan, sodass die Geschéafte reibungslos fortgefiihrt
werden konnen.

Beispielhafte Bestandteile von Notfallplanen in der Praxis:

» Dokumentation aller wichtigen Ablaufe im Unternehmen

» Dokumentation wichtiger Auftrage, Kunden- und Lieferantenzustandigkeiten

» Benennung von Personen oder Stellvertretenden, die im Notfall das Unternehmen
vorlbergehend oder dauerhaft weiterfiihren kénnen (mit hinreichenden, ggf. notariellen
Vollmachten) auf Geschaftsfihrungs- und Gesellschafterebene

» Festlegung wichtiger Zustandigkeiten, Aufgaben und Kompetenzen — verbunden

mit konkreten Anweisungen sowie regelmafiger Vermittlung des notwendigen
Hintergrundwissens (z.B. Organigramm, Verfahrensanweisungen)

» Zugriffsregelung und Kenntnis der entsprechenden Zugange auf relevante Unterlagen
von Banken, Versicherungen sowie Konten und Computersoftware, Zugangsdaten zu
elektronischen Medien (digitales Testament*), etc.

- Tipp: Fiir die Erstellung von Notfallplanen sowie , Notfallkoffern” existieren gute, kostenlose Handlungshilfen
(Checklisten, Handbiicher etc.) von Finanzdienstleistern, Kammern und Innungen sowie Verbanden im Internet.



Elementare Bausteine eines
Nachfolgefahrplans

Ziel:

Wir haben einen individuellen
Nachfolgefahrplan erstellt, der auf
die Bediirfnisse des Ubergebenden
und auf den Betrieb zugeschnitten
ist. Dieser gibt Antworten und
Umsetzungshinweise auf die
entscheidenden Fragestellungen
zur erfolgreichen Unternehmens-
Ubergabe.

Erfolgreiche Praxis Handlungsbedarf

Vergleichen Sie die beschriebene Praxis und die Beispiele mit Ihrer eigenen Situation und bewerten Sie
selbst, ob Sie Handlungsbedarf sehen.

I Zurzeit kein Handlungsbedarf Handlungsbedarf [l Dringender Handlungsbedarf
» 2.1 Ermittlung eines Unternehmenswertes

Wir haben auf Basis betriebswirtschaftlicher und marktwirtschaftlicher Kriterien den Wert des
Unternehmens ermittelt. Der Unternehmenswert gibt uns Orientierung und wertvolle Hinweise
zum Ubergabeprozess, etwa bei der Suche nach einer Nachfolgelésung oder zur Ermittlung
eines realistischen Kaufpreises. Wir ziehen unseren Steuerberater/Wirtschaftspriifer hinzu.

In die Unternehmenswertermittlung sind folgende Informationen eingeflossen:

» Analyse der gegenwartigen Unternehmenssituation nach innen und auf3en (z.B.
Starken/Schwachen)

» Markt- und Wettbewerbsposition (z. B. Lebenszyklus der Produkte und Dienstleistungen,
Innovationskraft)

» Chancen- und Risikobeurteilung (Zukunftsfahigkeit des Geschaftsmodells, Abhangigkeiten
von einem Produkt oder Kunden erhéhen bspw. das Geschaftsrisiko, oder
Nachhaltigkeitsaspekte, umweltgerechte Produkte fiihren bspw. zu héherer Nachfrage
und Ertragen)

» Ergebnisse aus Ertrags- und Substanzwertermittlungen sowie Vergleichswerte aus
Verkaufen von Unternehmen der gleichen Branche/Gréf3e (erhaltlich bei Banken, Beratern,
Kammern und Verbanden)

> Die Erstellung eines Unternehmensprofils kann den Ubergabeprozess unterstiitzen

- Tipp: Zum Unternehmensprofil siehe auch INQA-Check , Guter Mittelstand” (OM-Praxis A 1.0). Zudem ist fiir den
Ubernehmenden die Unternehmenswertermittlung Basis fiir Ubergabeverhandlungen und dient der Unterneh-
mensfortfithrung und Sicherung der Unternehmensfinanzierung.

» 2.2 Sondierung verschiedener Nachfolgel6sungen

Wir haben, zugeschnitten auf die Situation des Inhabers und der spezifischen
Unternehmensgegebenheiten, entschieden, welche Nachfolgelésungen in Frage kommen und . -
haben eine Priorisierung vorgenommen. Dafiir haben wir verschiedene Nachfolgeoptionen und

Ubernahmemodelle gepriift.

In die Entscheidungsfindung sind Antworten auf folgende Fragen eingeflossen:

» Wer kommt als Nachfolger infrage (z. B. Nachfolger aus der Familie, Mitgesellschafter,
bereits im Betrieb tatige Geschaftsfuhrer (Management-Buy-Out, MBO*), Fiihrungs-
krafte/Mitarbeitende aus dem Unternehmen, Ubernahme durch Fremdgeschéftsfiihrer
(Management-Buy-In, MBI*), Existenzgrunder)?



Elementare Bausteine eines Nachfolgefahrplans

Erfolgreiche Praxis Handlungsbedarf

Vergleichen Sie die beschriebene Praxis und die Beispiele mit Ihrer eigenen Situation und bewerten Sie
selbst, ob Sie Handlungsbedarf sehen.

[ Zurzeit kein Handlungsbedarf Handlungsbedarf [l Dringender Handlungsbedarf

noch zu 2.2

» Welches Fortflihrungsmodell bietet sich an (wie z.B. Nachfolge im Team,
Mehrgenerationenmodell, Verpachtung)?

> Passt die aktuelle Rechtsform zur Nachfolgel6sung (z. B. erleichtert eine GmbH die
Weitergabe von Anteilen in der Familie oder an externe Kaufer)?

» Will ich nach der Ubertragung tibergangsweise noch im Unternehmen tétig bleiben?

» Kann, will oder muss ich meinen Nachfolger ggf. bei der Finanzierung der Ubernahme
unterstitzen?

» 2.3 Die Erarbeitung eines Kommunikationskonzeptes

Die Kommunikation nach innen und nach auBen ist wichtig fiir eine erfolgreiche Unternehmens-
tibergabe. Wir haben fiir uns festgelegt, zu welchem Zeitpunkt welche Informationen an z.B.

Finanzierungsgeber, Mitarbeitende, Kunden, Lieferanten und die Offentlichkeit kommuniziert

werden.

Bei der Erstellung des Kommunikationskonzepts finden folgende Uberlegungen
Beriicksichtigung:

» Spannungsfeld zwischen groStmaoglicher Transparenz und zielgruppenspezifischer,
zeitpunktgerechter Information (so kann sowohl eine zu friihe als auch zu spate
Information von Fuhrungskraften zu Kiindigung und Demotivation flhren)

» Inhaber und Nachfolgeperson haben das Konzept gemeinsam erarbeitet
» Bei der Kommunikation werden kaufvertragliche Vorgaben bertcksichtigt

» Es ist festgelegt, wann Uber welche Kanale welche Zielgruppen angesprochen werden
(Einzelgesprache, Betriebsversammlung, Pressemitteilung)

» 2.4 Die Erarbeitung eines Vertragskonzepts

Wir haben ein Vertragskonzept zur Ubergabe entwickelt, welches sich an der Rechtsform
unseres Unternehmens und an steuerlichen und rechtlichen Zielen orientiert. Vor Abschluss der . .
Vertrage werden alle rechtlichen und wirtschaftlichen Verhéltnisse gepriift. Wir ziehen unseren

Rechtsanwalt und Steuerberater hinzu.

Im Vertragswerk sind beispielsweise folgende Punkte geklart:

» Wird das Unternehmen komplett oder in Teilen verduBert (,Asset Deal”) oder werden
Anteile am Unternehmen verkauft (,Share Deal”)? Bleibt der Verkaufer noch punktuell am
Unternehmen beteiligt?

» Wann und auf welche Weise (Einmalzahlung, Raten etc.) wird der Kaufpreis gezahlt?
Welche Sicherheiten werden gestellt, falls keine Einmalzahlung vorliegt?

» Soll die ,gleiche” Geschaftstatigkeit nach Verkauf fortgeflihrt oder beendet werden, bzw.
verandert sich der Geschaftszweck?

> Gibt es eine Rechtsnachfolge?
> Inwieweit bleibt der bisherige Inhaber nach der Ubertragung noch im Unternehmen tatig?

» Inwieweit bleibt der bisherige Inhaber in der Haftung, falls Altlasten nach
Vertragsabschluss auftauchen (ggf. auch Rechtsnachfolge)?

» Wurde eine Konkurrenzklausel* vereinbart?
» Weiterbeschaftigungsklausel flr einzelne oder alle Mitarbeitende
» Nutzungs-, Miet-, Lizenz-, Berater- und sonstige Vertrage



Der Prozess der
Unternehmensubergabe

Ziel:

Wir haben einen Prozess mit
verschiedenen Teilschritten definiert,
der uns erlaubt, die Unternehmens-
Ubergabe strukturiert durchzufuhren.
Fur die einzelnen Teilschritte haben
wir Ansprechpersonen identifiziert,
die wir fur die Vorbereitung und
Umsetzung unterstitzend heranzie-
hen. Wir beziehen unsere Beschaftig-
ten in den Prozess mit ein.

Erfolgreiche Praxis Handlungsbedarf

Vergleichen Sie die beschriebene Praxis und die Beispiele mit Ihrer eigenen Situation und
bewerten Sie selbst, ob Sie Handlungsbedarf sehen.

I Zurzeit kein Handlungsbedarf Handlungsbedarf [l Dringender Handlungsbedarf

» 3.1 Vorbereitung

Wir bereiten die Unternehmensiibergabe friihzeitig und unter Einbindung von Unterstiitzern
vor und behalten dabei wichtige Schritte und MaBnahmen im Blick.

MaRnahmen zur Vorbereitung kénnen sein:

> Priifung einer Ubernahme im Familienbereich, unternehmensintern oder externe
Nachfolge

» Bestandsaufnahme des Unternehmens, um Starken/Schwachen und Chancen/Risiken des
Geschaftsmodells und des gesamten Unternehmens zu identifizieren

» Identifizieren und Einbinden von unterstitzenden Institutionen und Personen unter
Berlicksichtigung der zu erwartenden Kosten (z. B. Steuerberater, Rechtsanwalt, Berater
von Kammern und Innungen/Verbande, Bankberater, Unternehmensberater)

» Prufung von steuerlichen und (erb-)rechtlichen Rahmenbedingungen

» Bestimmung eines Zeithorizontes mit Meilensteinen fiir die Umsetzung der
Nachfolgeregelung

» Suche nach geeignetem Nachfolger, spezifische Grundkriterien fir die Auswahl einer
geeigneten Nachfolgeperson bestimmen (Anforderungsprofil*)

» Zusammenstellung aller unternehmensrelevanten Unterlagen (betriebswirtschaftliche
Unterlagen, Vertrage, u.a.)



Der Prozess der Unternehmensubergabe

Erfolgreiche Praxis Handlungsbedarf

Vergleichen Sie die beschriebene Praxis und die Beispiele mit Ihrer eigenen Situation und
bewerten Sie selbst, ob Sie Handlungsbedarf sehen.

[ Zurzeit kein Handlungsbedarf Handlungsbedarf [l Dringender Handlungsbedarf

» 3.2 Durchfithrung (MaBnahmen und Priorisierung)

Nach der griindlichen Vorbereitung fithren wir die Unternehmensiibergabe anhand von
konkreten Planen und Schritten durch.

Bei der Durchfiihrung der Unternehmensiibergabe spielen etwa folgende Schritte eine Rolle:

» Aufstellen eines konkreten MafRnahmen-, Zeit- und Kostenplans, ggf. unter
Beriicksichtigung einer Ubergangsphase

» Bestimmung der Kommunikationszeitpunkte in Abhangigkeit von interner (familien- oder
firmenintern) oder externer Nachfolgeregelung

» Ggf. kann ein Beirat* zum Gelingen interner und externer Nachfolgeregelungen im
Unternehmen beitragen

» Ggf. Entwicklung eines Personalkonzeptes fur die Unternehmensibergabe, beispielsweise
zur Absicherung der Weiterbeschaftigung des Personals und insbesondere der Schlissel-
personen im Unternehmen oder Aufbau einer internen Nachfolgeperson

» Benennung von Verantwortlichkeiten
» Abstimmen, Verfassen und AbschlieBen der notwendigen Vertrage
» In Betrieben mit Betriebsrat: Einbindung des Betriebsrates

» 3.3 Unternehmensfortfiihrung nach dem Inhaberwechsel

Nach dem Inhaberwechsel ist es wichtig, dass der Ubergabeprozess rechtlich und
organisatorisch abgeschlossen wird, eine nahtlose Unternehmensfortfiihrung sichergestellt
ist und die neue Situation nach der Ubergabe gefestigt wird.

Hierzu kénnen folgende MaRBnahmen dienen:

» Kommunikation der finalen Ubergabe an Kunden und Lieferanten mit positivem
Unternehmensausblick

» Dokumentation wichtiger Arbeitsablaufe oder Nutzung eines prozessorientierten
Wissensmanagements

» Einhaltung der Berichts- und Entscheidungswege gemals dem festgelegten Organigramm
mit angemessenem Kommunikationsverhalten einschliefSlich des Verzichts auf ein , Durch-
regieren” z.B. beim tempordren Verbleib im Unternehmen, oder informellen Kontakten
des Ubergebenden in die Belegschaft

» Uber durch die Ubergabe erreichten Erfolge berichten (z. B. wenn sich Kunden oder
Zulieferer positiv Uber die neue Geschaftsfihrung/Inhaber auSern oder wenn die neue
Geschaftsfliihrung sich in Kammern/Innungen engagiert)

- Tipp: Weitere Informationen zum Thema ,Wissen und Kompetenzen bewahren” finden
Sie im INQA-Check ,Wissen und Kompetenz” (OM-Praxis A-2.4).



Wichtige Erfolgsfaktoren bei
der Unternehmensiubergabe

Ziel:

Wir bleiben in Krisenzeiten
handlungsfahig und haben

uns zukunftsfahig aufgestellt.
Dies betrifft sowohl die Nutzung
digitaler Elemente im Unterneh-
men, als auch das Erkennen von
Zukunftstrends und die Anpas-
sung des Geschaftsmodell
dorthin.

Erfolgreiche Praxis Handlungsbedarf

Vergleichen Sie die beschriebene Praxis und die Beispiele mit lhrer eigenen Situation und
bewerten Sie selbst, ob Sie Handlungsbedarf sehen.

I Zurzeit kein Handlungsbedarf Handlungsbedarf [l Dringender Handlungsbedarf

» 4.1 Friihzeitiges Einbeziehen von Beratern, Unterstiitzern und Netzwerken

Wir wissen, welche Berater und Unterstiitzer uns beim Prozess der Unternehmensiibergabe
fiir welche Fragestellungen zur Seite stehen. Die Berater haben wir sorgfaltig ausgewahlt.
Wir wissen, welche Kosten fiir welche Leistungen anfallen.

Als Berater und Unterstiitzer kommen etwa folgende Personengruppen in Frage:

» Anwalte fur die Vertragsgestaltung und -prifung

» Steuerberater fur die steuerliche Gestaltung der Betriebslibergabe

» Bank- und Finanzberater fiir Fragen zur Kreditablésung sowie Finanzierungsmaoglichkeiten
>

Coaches und Mentoren unterstitzen z. B. bei der personlichen Zielfindung und
-erreichung im Nachfolgeprozess

> Beratende von Kammern, Verbanden, Wirtschaftsfordergesellschaften sowie freie
Unternehmensberater fir die Unterstiitzung im gesamten Ubergabeprozess einschlieBlich
der Suche nach Foérdermitteln

» Mediatoren* helfen insbesondere in Konfliktsituationen

- Tipp: Bei der Auswahl, Beauftragung und Bewertung des passenden Beraters unterstiitzt
Sie der OM-Check ,Gut Beraten” (OM-Praxis B1).

Informationen kénnen Ubergebende erhalten:

» Auf Sprechtagen und Informationsveranstaltungen von Kammern und Verbanden

» Auf Web-Plattformen, wie bspw. Nachfolge in Deutschland | Wissens- und
Informationsplattform (nachfolge-in-deutschland.de)

» Auf bundesweiten Betriebsborsen* (bspw. nexxt change) und regionalen Betriebsborsen*
(Kammern und Verbande/geschlossene und offene Borsen)


https://nachfolge-in-deutschland.de/

Wichtige Erfolgsfaktoren bei der Unternehmensiibergabe

Erfolgreiche Praxis Handlungsbedarf

Vergleichen Sie die beschriebene Praxis und die Beispiele mit Ihrer eigenen Situation und
bewerten Sie selbst, ob Sie Handlungsbedarf sehen.

I Zurzeit kein Handlungsbedarf Handlungsbedarf [l Dringender Handlungsbedarf

» 4.2 Losungsorientierte und glaubwirdige Kommunikation

Wir informieren unsere Beschaftigten friihzeitig iiber die Unternehmensnachfolge. Eine offene,
eindeutige und glaubwiirdige Kommunikation schafft Vertrauen, motiviert alle Fiihrungskrafte
und Beschéftigten und trigt damit zu einer erfolgreichen Ubergabe bei.

Anregungen aus der Praxis:

» Durch das Berichten iiber den Stand der Dinge von Beginn des Ubergabeprozesses bis zur
offiziellen Schllsseliibergabe lasst sich die Akzeptanz steigern

> Frihzeitig einen Plan aufstellen, wann und wie die Beschaftigten zu informieren sind

» Fuhrungskrafte entsprechend einbinden und vereinbaren, wie der Informationsprozess
ablauft

» Ein Argumentarium erarbeiten, in dem die Griinde fiir den Wechsel beschrieben werden
» Eine Information Gber den Unternehmensnachfolger erstellen und verteilen

» Nach Arbeitsbeginn des neuen Nachfolgers planen, wie sich der Nachfolger in
Einzelgesprachen, auf Teambesprechungen, auf Mitgliederversammlungen persénlich
vorstellt.

» Information an die Belegschaft Uber die geanderten Verantwortlichkeiten

» Uber Kommunikationsangebote und Austausch die individuellen Bedurfnisse der
Mitarbeitenden berlcksichtigen

- Tipp: Weitere Merkmale einer guten Kommunikation und Anregungen aus der Praxis finden
Sie im INQA-Check ,Personalfiihrung” (OM-Praxis A-2.1)

» 4.3 Mit emotionalen Konflikten richtig umgehen

Die Unternehmensiibergabe ist oftmals mit emotionalen Konflikten behaftet, insbesondere . .
die Ubergabe in der Familie. Wir haben Vorsorge getroffen, damit emotionale Konflikte

moglichst vermieden werden. Zudem haben wir festgelegt, wie wir mit aufkommenden

Konflikten umgehen.

Aus Sicht des Ubergebenden kénnen dabei die folgenden Uberlegungen eine Rolle spielen:

» Ich erkenne den emotionalen Konflikt und benenne ihn als solchen, indem ich mich
beispielsweise frage: ,Ist mir meine eigene Perspektive klar?”, ,Uber was mache ich mir
Sorgen?”, ,Wovor habe ich Angst?”, ,Falle ich nach der Ubergabe in ein Loch?”, ...

> Ich nehme meine Angste und Sorgen ernst und méchte nicht, dass sie im
Ubergabeprozess zu Konflikten fiihren oder den Prozess blockieren

» Ich stelle mir die Fragen: ,Welche Interessen konnte mein Gegeniiber haben?”,
.Was ist meinem Gegenulber wichtig?” und ,Wie gehe ich damit um?”
» Ich beziehe neutrale Personen mit ein — Vielleicht liegen in meinen Angsten
auch Chancen?
» Ich Uberlege mir, inwiefern ich auch bei emotionalen Konflikten Unterstiitzung hinzuziehe:
.Welche Fragen kann ich mir nicht allein beantworten?”, ,Wo brauche ich Unterstiitzung?”
» Ich habe meine Kinder/Erben umfassend Uber die Nachfolgeregelung und die daraus
resultierenden Veranderungen informiert
» Ich habe im Familienverbund alle notwendigen Mafsnahmen und Vorsorgen getroffen
und eine einvernehmliche Regelung mit allen Betroffenen vereinbart, um von vornherein
Irritationen, Neid oder Missgunst auszuschlieSen

1
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Glossar

Anforderungsprofil
Gesamtheit der Anforderungen, denen jemand im Hinblick auf eine be-
stimmte berufliche Position gentgen soll.

Beirat

Gremium, das Geschaftsleitung und/oder Inhaber eines Unternehmens un-
terstltzt. Anders als bei anderen gesetzlich vorgeschriebenen Gremien gibt
es fir den Unternehmensbeirat keine gesetzlichen Vorgaben. Je nach Aus-
gestaltung kann der Beirat nur eine beratende Funktion, aber auch eine
Kontrollfunktion haben. Es kdnnen etwa bedeutsame Kunden und Lieferan-
ten, Steuerexperten und/oder Geschaftsfiihrer von Partnerunternehmen
hinzugezogen werden.

Betriebshorsen
dienen der Kontaktherstellung zwischen Ubergebenden und potenziellen
Nachfolgern; kénnen frei bzw. 6ffentlich zuganglich sein (offen) oder die
Daten sind nicht frei zuganglich und werden durch einen Vermittler verwal-
tet (geschlossen). Gleichfalls kann die Vermittlung durch eine Plattform
und/oder im Rahmen von Veranstaltungen erfolgen.

Digitales Testament
dient der Vorsorge und regelt, welche Daten geldscht und welche vererbt
werden sollen. Ubersicht aller Accounts mit Benutzernamen und Kennwor-
ten flr lhre Vertrauensperson.

Konkurrenzklausel
ist eine Klausel, in der vereinbart wird, dass der Verkaufer keine gleichartige
Tatigkeit aufnehmen darf und/oder sich nicht an Wettbewerbsunterneh-
men beteiligen bzw. diese beraten darf.

Management-Buy-In (MBI)
Ubernahme des Unternehmens durch eine externe Geschaftsfiihrung

Management-Buy-Out (MBO)
Ubernahme des Unternehmens durch die im Unternehmen tatigen Ge-
schaftsfihrer/Fihrungskrafte

Mediatoren
Vermittler in einem Kommunikationsprozess zur Vermeidung bzw. Ldsung
von Konflikten



Die OM-Checks zur Selbstbewertung
(OM-Praxis A-1.0 bis B-2)

» Sie wurden im Konsens aller OM-Partnerorganisationen sowie weiterer relevanter Organisatationen zum
jeweiligen Thema als Praxisstandard und als Selbstbewertungscheck entwickelt und verabschiedet.

» Sie folgen der gleichen Systematik und Methodik (orientiert am Wertschépfungsprozess, kontinuierliche
Verbesserung, Beschreibung guter Praxis/Stand der Wissenschaft, jedes Thema auf zwei Seiten, Print und online).

» Sie sind ein systematisches Betrachtungsmuster und ein einfacher Einstieg in das jeweilige Thema (auch ein
Einstieg in weiterfihrende zertifizierte Managementsysteme wie OKO-Audit, EMAS, dem INQA-Audit, QM, AMS,
Qualitatssiegel von Institutionen).

» Jedes Unternehmen kann nach vollstandiger Bearbeitung der jeweiligen Checks eine Selbsterklarung
ausfullen und damit dokumentieren, dass es seinen Betrieb zum jeweiligen Thema systematisch gestaltet
(,CE flr das Management”).

Die Nutzung aller Checks ist kostenfrei.

OM-Praxis A-1.0
INQA-Unternehmenscheck
Guter Mittelstand

Gesamt-
management
OM-Praxis A-2.1 OM-Praxis A-2.2 OM-Praxis A-2.3 OM-Praxis A-2.4 Zentrale
Themen zur
INQA-Check INQA-Check INQA-Check INQA-Check Bewaltigung des
Personal- Vielfaltsbewusster Gesundheit Wissen und demografischen
fithrung Betrieb Kompetenz Wandels und

der Arbeit 4.0

OM-Praxis A-3.1 GDA-ORGAcheck — Sicherheit und Gesundheit bei der Arbeit mit Methode

OM-Praxis A-3.2 Check Innovation Weitere

o . vertiefende
OM-Praxis A-3.3 Check Betriebliche Bildung Themen fiir eine
OM-Praxis A-3.4 Check Arbeitszeit erfolgreiche

Unternehmens-
OM-Praxis A-3.5 Check Arbeit 4.0 entwicklung
OM-Praxis A-3.6 Check Betrieblicher Umweltschutz
OM-Praxis A-3.7 Check Faire Lieferkette
OM-Praxis B-1 ,Gut beraten” — fiir Unternehmen Hilfen zur
. o u o Beratungs-

OM-Praxis B-2 ,Qualitat der Beratung” — fiir Beratende tatigkeit
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