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Unternehmensnachfolge im Mittelstand
Finanziell erfolgreicher Übergang mit Sale-and-lease-back

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 vielfältig und gewinnen 
immer mehr an Bedeutung. 

Dabei kann die Übergabe ganz unter-
schiedlich erfolgen. Nicht immer ist sie 
geplant. Ungeplante Übergaben durch 
plötzlich 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 

Nachfolge sind die Herausforderungen 
in der Regel groß. Von der kräftezeh-
renden und schwierigen Suche nach 
einem geeigneten Nachfolger, der das 
Lebenswerk fortführt, bis zu strategi-
schen Entscheidungen, die die Zukunft 
des Unternehmens unmittelbar be
treffen. Gemäß des aktuellen DIHK-
Reports Unternehmensnachfolge fin-
den fast 50 Prozent der Unternehmer 
keinen passenden Nachfolger. 

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

Selbst bei einer rechtzeitig geplanten 
Übergabe zum Beispiel eines Fami
lienunternehmens an die nächste Ge
neration können viele finanzielle Un-
wägbarkeiten auftreten. Denn eine 
Übernahme stellt oft eine gründungs-
ähnliche Situation dar, auch wenn be-
reits ein Geschäftsmodell mit laufen-
den Erträgen besteht.

Neuer Unternehmer –  
neue Ideen

Der Wechsel des Unternehmensinha-
bers stellt für das Unternehmen eine 
Zäsur dar – Finanzierer, Lieferanten, 
Kunden und Mitarbeiter stellen den 
neuen geschäftsführenden Gesell-
schafter erst einmal auf den Prüfstand. 
Gerade die bisherigen Finanzierungs-

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

Unternehmer, die langfristig unterneh-
merisch möglichst frei sein wollen, ge-
raten spätestens jetzt in ein Dilemma. 
Denn in der Praxis ist es ohnehin so, 
dass Unternehmen für relativ geringe 
Finanzierungsvolumina einen Großteil 
der bestehenden Vermögenswerte 
(Rechte, Sachanlagen, Vorräte, Forde-
rungen und Beteiligungen) als Sicher-
heiten zur Verfügung stellen müssen. 
In einer Nachfolgesituation mit ihrem 
hohen Liquiditätsbedarf ist es meist 
unabdingbar. Banken sehen es zudem 
gerne, wenn sich der Unternehmer 
sein Eigenkapital über Beteiligungen 
ergänzt. Für den Unternehmer, der auf 
Unabhängigkeit bedacht ist, meist 
nicht die gewünschte Lösung.

Finanzieren ohne zusätzliche 
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. Für mit-
telständische Unternehmen aus dem 
produzierenden Gewerbe bietet sich 
eine alternative Finanzierungsform an, 

Laut der KfW Kreditanstalt für Wiederaufbau wird es in den nächsten Jahren 
konkret eine halbe Million Unternehmensübergaben (13,7 Prozent aller KMU) 
geben. Die Spitze des Generationenwechsels soll in den Jahren 2023 bis 2027 
erreicht werden. Gründe für die starke Welle an Nachfolgeprojekten gibt es 
viele. Trends wie Globalisierung und Digitalisierung sowie Konsolidierungs-
druck gehören dazu. Das größte Problem ist für die Nachfolger allerdings, die 
Finanzierung zu stemmen. Der Autor zeigt Lösungen wie Sale-and-lease-back- 
und Sale-and-rent-back-Finanzierungen.� (Red.)
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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 zusätzliche und meist 
zügige Generierung von Liquidität 
geht, zeitnah aktiviert werden können.

Bei Sale-and-lease-back- und Sale-
and-rent-back-Finanzierung zählt allein 
die Werthaltigkeit der Maschinen und 
Anlagen. Darum ist die fachmännische 
Bewertung der Maschinen und An
lagen des Unternehmens ein ganz we-
sentlicher Faktor einer erfolgreichen 
Sale-and-lease-back-Transaktion. Se
riöse 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 Prüfung bis zur Genehmigung 
und schließlich der Auszahlung des 
Kaufbetrages vergeht bei erfahrenen 
Spezialisten meist nur wenig Zeit. 
Somit kann die Liquidität vergleichs-
weise schnell zur Verfügung gestellt 

werden. Der Unternehmer, der die 
Maschinen zurück geleast hat, zahlt 
monatliche Raten, die sich aus den er-
wirtschafteten Umsätzen finanzieren 
und die ertragswirksam in die Gewinn- 
und Verlustrechnung des Unterneh-
mens einfließen. Neben der zügigen 
Gewinnung neuer Liquidität bei unein-
geschränkter Nutzung der Maschinen 
und Anlagen sind die Verbesserung 
der Eigenkapital-Quote durch Heraus-
lösen der finanzierten Maschinen aus 
der Bilanz sowie das Generieren von 
Buchgewinnen durch das Heben stiller 
Reserven mögliche weitere Vorteile 
einer Sale-and-lease-back-Lösung.

Für Unternehmen, die sich einen hohen 
Grad an Unabhängigkeit wünschen, ist 
eine Sale-and-lease-back-Lösung na-

hezu ideal. Und selbst derjenige, der an 
seinen bisherigen Finanzierungspart-
nern festhalten möchte, kann dies mit 
Sale-and-lease-back als ergänzende Fi-
nanzierungslösung hervorragend reali-
sieren. Sale-and-lease-back kann ein-
fach als Additiv aufgenommen und in 
die bestehende Struktur integriert 
werden. Häufig sind es sogar die Ban-
ken selbst, die eine Erweiterung der 
Finanzierung über Sale-and-lease-
back vorschlagen. Mehrere unter-
schiedliche Finanzierungspartner an 
Bord zu haben reduziert schließlich die 

Abhängigkeiten und kann für das Un-
ternehmen ein großer Vorteil sein. 

Ein weiterer Vorteil ist, dass bankenun-
abhängige Leasing-Geber nicht an die 
Vorgaben von Basel III gebunden sind. 
Darum ist es möglich, binnen weniger 
Wochen Finanzierungsanfragen zu 
prüfen, 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 abzugsfä-
hig. Gerade Unternehmen, die nicht 
nur Liquidität generieren, sondern 
auch stille Reserven heben möchten, 
profitieren davon. Dies ist dann sinn-

voll, wenn Verlustvorträge zu verzeich-
nen sind oder im Jahr des Vertragsab-
schlusses ein Verlust erwartet wird. 
Die dann generierten, außerordent
lichen Erträge führen nicht zu Steuer-
zahlungen und die Liquidität ver- 
bleibt vollständig im Unternehmen. Zu 
einer erfolgreichen Sale-and-lease-
back-Transaktion gehören daher immer 
individuelle Beratung und Einpassung 
der Maßnahmen in den bestehenden 
Finanzierungsmix, Schnelligkeit in der 
Umsetzung sowie transparente Pro-
zesse und diskrete Abwicklung – dann 
eignet sich das Instrument gerade für 
den Unternehmensübergang von mit-
telständischen Familienunternehmen 
ideal.

Viele Unternehmen, die sich einmal für 
die Gewinnung neuer Liquidität mithilfe 
einer Sale-and-lease-back-Finanzierung 
entschieden haben, gehen nach Ablauf 
des Finanzierungzeitraumes in die Ver-
längerung: Etwa zwei Drittel aller Kun-
den schließen 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 planmäßig ausläuft. Darüber hi-
naus kommt es häufig vor, dass die An-
lagen aus mittlerweile ausgelaufenen 
Drittfinanzierungen in die Neubewer-
tung einfließen können und somit eine 
höhere Liquidität erzielt werden kann.

Fußnote
*) DIHK-Report Unternehmensnachfolge  
2018

»Gerade Unternehmen profitieren,  
die auch stille Reserven heben möchten.«
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Werthaltige Maschinen und betriebliche Anlagen des Unternehmens 
sind stille Reserven, die zeitnah aktiviert werden können
 

Vorteile von Unternehmenskäufern Sale-and-lease-back

Quelle: NordLeasing GmbH
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