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UNTERNEHMENSBERATUNG BDU Oldenburg, den 29. Mé&rz 2006

Unternehmensnachfolge und Unternehmensverkauf von Planungsbtiros
Frihzeitige Klarung der Nachfolge bringt Vorteile — qualifizierte Beratung nutzen

Experten schétzen, dass jedes Jahr tiber 130.000 kleine und mittelgrolRe Unternehmen
mit rund 1,6 Mio. Mitarbeitern in Deutschland aus Altersgriinden einen Nachfolger
finden mussen - hierunter befinden sich zunehmend Architektur-, Ingenieur-,
Vermessungsbiiros sowie weitere Planungsbiros. Die Griindergeneration der
Nachkriegsjahre legt ihre Planungsbdiros in die Hande ihrer Nachfolger. Die meisten
wiinschen, dass dies die Hande ihrer Kinder sind. Weniger als die Hélfte der Betriebe
werden aber nur innerhalb der Familie Ubertragen, denn oftmals haben die eigenen
Kinder ihre beruflichen Weichen anders gestellt. Andererseits kann es auch notig sein,
vorzeitiger als geplant, z.B. wegen Krankheit und beruflicher Umorientierung, sein

Planungsbiro abzugeben.

Die Nachfolge ist zumeist ein einmaliges VVorhaben, &hnlich dem Bau eines Hauses und
erfordert die ganze Aufmerksamkeit des ,,Bauherrn®. Die Unternehmensnachfolge gilt
als eine der schwierigsten unternehmerischen Aufgaben und als eine Entscheidung mit
ungewissem Ausgang - denn das Planungsburo ist vor allem ein sozio-6konomischer

Organismus, dessen Lebensfunktionen von Méarkten und Menschen abhdngen.

Hierbei stellen sich dem Verkaufer / Ubergeber folgende Basisfragen:

e Was ist meine personliche Zielsetzung sowie die aller Beteiligten?

Welche Nachfolgemdglichkeiten sind Uberhaupt gegeben?

e Wann Ubergebe ich und wie handhabe ich diesen Prozess?

e Welchen Wert hat das Planungsbiro?

e Welche Anforderungen werden an den Nachfolger hinsichtlich Qualifikation,
Integritat und Akzeptanz gestellt ?

e Welche Auswirkungen hat ein Wechsel an der Firmenspitze auf die Organisation,
Mitarbeiter, Kunden und Geschaftspartner sowie die Offentlichkeit ?

e Kann die Ubergabe oder der Kauf des Planungsbiiros durch den Nachfolger/Kaufer

finanziert werden ?



e Welche rechtlichen und steuerlichen Aspekte sind von meinen Rechts- und
Steuerberatern zu beachten ?
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Der Ubergabeprozess ist emotional von groRer Tragweite fiir beide Parteien, schlieRlich
handelt es sich um das Loslassen eines beruflichen Lebenswerkes als auch um die
Grindung einer neuen beruflichen Existenz. Bei der Gestaltung eines solch sensiblen
und aus harten Fakten bestehenden Vorganges ist es sinnvoll, einen
Unternehmensberater hinzuzuziehen. Dieser Berater sollte ausgleichend auf beide Seite
wirken, kann aber nur die Interessen einer Seite vertreten. Verhandlungssicherheit und
Voraussetzungen fiir einen erfolgreichen Abschluss sind der Wille zum

Geschéftsabschluss.

Die kritischen Faktoren bei einer Nachfolge bzw. beim Verkauf sind:

e unterschiedliche Preisvorstellungen
sind die haufigsten Griinde warum Verhandlungen abgebrochen werden; um dem
vorzubeugen, sollte das erste Angebot im Vorfeld realistisch gestaltet werden

e emotionale Bindung des Verkaufers - den Chefs und Chefinnen fallt eine
Trennung schwer

o rucklaufige Umséatze schrecken interessierte Kaufer erst einmal ab; real sind aber
nur 50 Prozent aller verkauften Firmen in den schwarzen Zahlen; somit miissen gute
Argumente her, um die potenziellen Erwerber bei der Stange zuhalten

o fehlende Transparenz und aussagekréaftige Unterlagen - ohne nachvollziehbare
Jahresabschliisse und aktuelle betriebswirtschaftliche Abrechnungen sowie wichtige
Geschéaftsunterlagen (Mietvertrag, Arbeitsvertrdge) konnen keine ernst gemeinten
Verkaufsverhandlungen gefiihrt werden

Erfolgreich kann eine Ubernahme nur sein, wenn sich der Ubergebende und der
Ubernehmende einigen. Bei einem positiven Verhandlungsklima lasst sich, wie schwer
dieser Schritt auch fur die eine oder andere Seite sein mag, leichter eine fr beide Seiten
akzeptable Losung finden. Ergeben kann sich aus einer einvernehmlich gestalteten
Verhandlung, dass der Ubergebende zeitbegrenzt mitarbeitet, um die Kunden an den
Nachfolger bzw. die Nachfolgerin heranzufuhren. Ein langsamer Ausstieg aus dem

Berufsleben, diirfte fir manchen Ubergeber eine angenehme Vorstellung sein.
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Fir eine gelungene Ubergabe sowie die Erzielung eines guten Verkaufpreises ist

folgendes zu beachten:

e Vermeidung von Zeitdruck
spatestens ab dem 55. Lebensjahr sollte sich der Architekt, Ingenieur bzw. Planer
Gedanken Uber die Nachfolge machen; Personengesellschaften kénnen ab dem 55.
Lebensjahr etwa zum halben Steuersatz verkauft werden

e Wahrung der Anonymitat
Kunden und Mitbewerber sollten von der Verkaufsabsicht nicht erfahren, denn
Gertichte sind schlecht fur das laufende Geschéft und die Preisverhandlung

e haufig besteht kein Interesse vom Kéaufer an die Immobilien des Verkaufers
entweder verkaufen die Unternehmer die Objekte oder sie schliellen mit den
Erwerbern neue Mietvertrage zu marktiblichen Konditionen ab

e Transparenz schaffen
mangelndes Controlling und schlechtes Rechnungswesen verunsichern interessierte
Ké&ufer

Damit Planungsbiiros beim Verkaufspoker weder den Interessenten mit tGiberhéhten
Preisvorstellungen (haufigster Grund fur das Scheitern von Verkaufsverhandlungen)
verschrecken, noch ihre Altersvorsorge verlieren, sollte ein versierter
Unternehmenberater hinzugezogen werden, der die Interessen des Verkaufers vertritt
und ausgleichend wirkt. Bei der Auswahl eines qualifizierten Unternehmensberaters
sollten fuhrende Berufsverbande (z.B. www.bdu.de usw.) und nachweisbare
Qualitatsstandards (z.B. CMS/BDU) Berticksichtigung finden.
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