MANAGEMENT

Unternehmensnachfolge im Mittelstand

Finanziell erfolgreicher Ubergang mit Sale-and-lease-back

Laut der KfW Kreditanstalt flir Wiederaufbau wird es in den nachsten Jahren
konkret eine halbe Million Unternehmensibergaben (13,7 Prozent aller KMU)
geben. Die Spitze des Generationenwechsels soll in den Jahren 2023 bis 2027
erreicht werden. Griinde fiir die starke Welle an Nachfolgeprojekten gibt es
viele. Trends wie Globalisierung und Digitalisierung sowie Konsolidierungs-
druck gehoren dazu. Das grof3te Problem ist fur die Nachfolger allerdings, die
Finanzierung zu stemmen. Der Autor zeigt LOsungen wie Sale-and-lease-back-

und Sale-and-rent-back-Finanzierungen.

(Red.)

Die Anzahl der nachfolgebetroffenen
Unternehmen in Deutschland hat auch
laut des aktuellen DIHK-Reports*’ Un-
ternehmensnachfolge weiterhin einen
hohen Stand. Die Herausforderungen,
die mit einer Nachfolgesituation ein-
hergehen, sind vielféltig und gewinnen
immer mehr an Bedeutung.

Dabei kann die Ubergabe ganz unter-
schiedlich erfolgen. Nicht immer ist sie
geplant. Ungeplante Ubergaben durch
plétzlich eintretende Ereignisse wie
einen Unfall oder Krankheit des Unter-
nehmensinhabers stellen den Betrieb
ganz unerwartet vor enorme Heraus-
forderungen, wenn das Unternehmen
auf einen solchen Fall nicht vorbereitet
ist. Doch selbst bei einer geplanten
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Nachfolge sind die Herausforderungen
in der Regel grofs. Von der kraftezeh-
renden und schwierigen Suche nach
einem geeigneten Nachfolger, der das
Lebenswerk fortfihrt, bis zu strategi-
schen Entscheidungen, die die Zukunft
des Unternehmens unmittelbar be-
treffen. GemalR des aktuellen DIHK-
Reports Unternehmensnachfolge fin-
den fast 50 Prozent der Unternehmer
keinen passenden Nachfolger.

Jedoch ist es aber in den meisten Fal-
len die Finanzierung, die das groRte
Hemmnis bei der Unternehmensnach-
folge darstellt: Jedes zweite Unterneh-
men hat Schwierigkeiten, die Nach-
folge finanziell zu stemmen.

Selbst bei einer rechtzeitig geplanten
Ubergabe zum Beispiel eines Fami-
lienunternehmens an die nachste Ge-
neration kdnnen viele finanzielle Un-
wagbarkeiten auftreten. Denn eine
Ubernahme stellt oft eine griindungs-
dhnliche Situation dar, auch wenn be-
reits ein Geschaftsmodell mit laufen-
den Ertragen besteht.

Neuer Unternehmer —
neue ldeen

Der Wechsel des Unternehmensinha-
bers stellt fir das Unternehmen eine
Zasur dar — Finanzierer, Lieferanten,
Kunden und Mitarbeiter stellen den
neuen geschéaftsfihrenden Gesell-
schafter erst einmal auf den Priifstand.
Gerade die bisherigen Finanzierungs-

partner wie zum Beispiel die Hausbank
erwarten ein schlissiges Nachfolge-
konzept, Uberprifen die Angemessen-
heit des Kaufpreises und ob ausrei-
chend Sicherheiten und Eigenkapital
vorhanden sind. Zum Kaufpreis und
den Kosten fir wichtige Investitionen
kommen meist noch weitere Liquidi-
tatsanforderungen hinzu. Oft verlassen
langjéhrige Mitarbeiter das Unterneh-
men und missen abgefunden werden,
nicht selten brechen Kunden weg oder
Lieferanten versuchen die Konditionen
neu zu verhandeln. Dazu kommen oft
Steuerforderungen, die Auszahlung
von madglichen Teilhabern oder die Al-
tersversorgung des Unternehmers und
seiner Familienmitglieder.

Unternehmer, die langfristig unterneh-
merisch moglichst frei sein wollen, ge-
raten spatestens jetzt in ein Dilemma.
Denn in der Praxis ist es ohnehin so,
dass Unternehmen fir relativ geringe
Finanzierungsvolumina einen GrofRteil
der bestehenden Vermogenswerte
(Rechte, Sachanlagen, Vorrate, Forde-
rungen und Beteiligungen) als Sicher-
heiten zur Verfligung stellen missen.
In einer Nachfolgesituation mit ihrem
hohen Liquiditdtsbedarf ist es meist
unabdingbar. Banken sehen es zudem
gerne, wenn sich der Unternehmer
sein Eigenkapital Uber Beteiligungen
erganzt. Fir den Unternehmer, der auf
Unabhangigkeit bedacht ist, meist
nicht die gewlinschte Ldsung.

Finanzieren ohne zusatzliche
Sicherheiten

Sicherlich wird ein ordentlicher Teil des
notwendigen Fremdkapitals weiterhin
von der Hausbank kommen. In den
letzten Jahren haben allerdings alter-
native Finanzierungsformen deutlich
an Bedeutung zugenommen. Flr mit-
telstédndische Unternehmen aus dem
produzierenden Gewerbe bietet sich
eine alternative Finanzierungsform an,
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die eine Vielzahl an Vorteilen liefert:
Sale-and-lease-back sowie die Miet-
kaufvariante: Sale-and-rent-back. Denn
die Maschinen und maschinellen An-
lagen des Unternehmens sind stille
Reserven, die in einer Situation, bei
der es um eine zusétzliche und meist
zUgige Generierung von Liquiditat
geht, zeitnah aktiviert werden kénnen.

Bei Sale-and-lease-back- und Sale-
and-rent-back-Finanzierung zahlt allein
die Werthaltigkeit der Maschinen und
Anlagen. Darum ist die fachmannische
Bewertung der Maschinen und An-
lagen des Unternehmens ein ganz we-
sentlicher Faktor einer erfolgreichen
Sale-and-lease-back-Transaktion. Se-
riose und erfahrene Sale-and-lease-
back-Anbieter erkennt man daran,
dass sie mit erfahrenen Experten zu-
sammenarbeiten, die den aktuellen
Zeitwert der Maschinen des Unterneh-
mens ermitteln.

Von der Prifung bis zur Genehmigung
und schlief3lich der Auszahlung des
Kaufbetrages vergeht bei erfahrenen
Spezialisten meist nur wenig Zeit.
Somit kann die Liquiditat vergleichs-
weise schnell zur Verfligung gestellt

Vorteile von Unternehmenskaufern Sale-and-lease-back
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Werthaltige Maschinen und betriebliche Anlagen des Unternehmens
sind stille Reserven, die zeitnah aktiviert werden kénnen
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hezu ideal. Und selbst derjenige, der an
seinen bisherigen Finanzierungspart-
nern festhalten mochte, kann dies mit
Sale-and-lease-back als ergénzende Fi-
nanzierungsldsung hervorragend reali-
sieren. Sale-and-lease-back kann ein-
fach als Additiv aufgenommen und in
die bestehende Struktur integriert
werden. Haufig sind es sogar die Ban-
ken selbst, die eine Erweiterung der
Finanzierung Uber Sale-and-lease-
back vorschlagen. Mehrere unter-
schiedliche Finanzierungspartner an
Bord zu haben reduziert schlielich die

»Gerade Unternehmen profitieren,
die auch stille Reserven heben mochten.«

werden. Der Unternehmer, der die
Maschinen zurlick geleast hat, zahlt
monatliche Raten, die sich aus den er-
wirtschafteten Umsatzen finanzieren
und die ertragswirksam in die Gewinn-
und Verlustrechnung des Unterneh-
mens einflieen. Neben der zlgigen
Gewinnung neuer Liquiditat bei unein-
geschrankter Nutzung der Maschinen
und Anlagen sind die Verbesserung
der Eigenkapital-Quote durch Heraus-
|6sen der finanzierten Maschinen aus
der Bilanz sowie das Generieren von
Buchgewinnen durch das Heben stiller
Reserven maogliche weitere Vorteile
einer Sale-and-lease-back-Losung.

Fdr Unternehmen, die sich einen hohen
Grad an Unabhangigkeit wiinschen, ist
eine Sale-and-lease-back-Lésung na-

Abhangigkeiten und kann fur das Un-
ternehmen ein grofRer Vorteil sein.

Ein weiterer Vorteil ist, dass bankenun-
abhdngige Leasing-Geber nicht an die
Vorgaben von Basel Il gebunden sind.
Darum ist es moglich, binnen weniger
Wochen Finanzierungsanfragen zu
prifen, zu genehmigen, umzusetzen
und auszuzahlen.

Ein weiteres Plus sind die steuerlichen
Vorteile. Denn die anfallenden Lea-
sing-Raten mit flexiblen Laufzeiten
sind bei Sale-and-lease-back als Be-
triebsausgaben steuerlich abzugsfa-
hig. Gerade Unternehmen, die nicht
nur Liquiditdt generieren, sondern
auch stille Reserven heben maochten,
profitieren davon. Dies ist dann sinn-

voll, wenn Verlustvortrage zu verzeich-
nen sind oder im Jahr des Vertragsab-
schlusses ein Verlust erwartet wird.
Die dann generierten, aulerordent-
lichen Ertrage flhren nicht zu Steuer-
zahlungen und die Liquiditat ver-
bleibt vollstandig im Unternehmen. Zu
einer erfolgreichen Sale-and-lease-
back-Transaktion gehéren daher immer
individuelle Beratung und Einpassung
der MaRRnahmen in den bestehenden
Finanzierungsmix, Schnelligkeit in der
Umsetzung sowie transparente Pro-
zesse und diskrete Abwicklung — dann
eignet sich das Instrument gerade flr
den Unternehmenstbergang von mit-
telstdndischen Familienunternehmen
ideal.

Viele Unternehmen, die sich einmal fir
die Gewinnung neuer Liquiditat mithilfe
einer Sale-and-lease-back-Finanzierung
entschieden haben, gehen nach Ablauf
des Finanzierungzeitraumes in die Ver-
langerung: Etwa zwei Drittel aller Kun-
den schlieBRen an die auslaufende Fi-
nanzierung eine weitere ab.

Endet eine Sale-and-lease-back-Finan-
zierung, wird zwei bis sechs Monate
vor Ablauf besprochen, ob die Finanzie-
rung neu aufgesetzt wird oder der
Vertrag planmaéf3ig auslauft. Dartber hi-
naus kommt es haufig vor, dass die An-
lagen aus mittlerweile ausgelaufenen
Drittfinanzierungen in die Neubewer-
tung einflieflen kdnnen und somit eine
hoéhere Liquiditat erzielt werden kann.

FuBnote
*) DIHK-Report Unternehmensnachfolge
2018 |
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