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fir den Fachhandel

Sicherung der Unternehmens-
nachfolge. Gute Vorbereitung ist
der Schliissel zum Erfolg!

Dipl.-Kfm. Stefan Golz
Mitglied der
Geschdiftsleitung

IHK Heilbronn-Franken

Liebe Leserin, lieber Leser,

auch der Einzelhandel bleibt vom demogra-
fischen Wandel nicht verschont. Bei vielen
Traditions- und Familiengeschdiften steht ein
Generationenwechsel bevor, bei dem ein qua-
lifizierter und geeigneter Nachfolger gefunden
werden muss. Die Sicherung der Unterneh-
mensnachfolge ist gerade bei inhabergefiihr-
ten Fachgeschdiften eine grof3e Herausforde-
rung, die viele nicht alleine bewiltigen k6nnen.

Dabei gibt es bei der Suche nach dem Nachfol-
ger neben finanziellen Fragen oder der Frage
der praktischen Umsetzung der Ubergabe,
noch weitere, zum Teil sehr komplexe Details,
die einen breitgefdcherten Sachverstand und
Objektivitdt erfordern. Oftmals besteht eine
starke emotionale Bindung zwischen Inhaber
und seinem Einzelhandelsgeschdift, die die
Ubergabe noch zusditzlich erschwert.

Deshalb unterstiitzen die baden-wtirttember-
gischen IHKs den Einzelhandel dabei, die Prob-
lematik der nachhaltigen Nachfolgeregelung
zu meistern. Eine unabhdngige Unternehmens-
bewertung und die Hilfestellung durch einen
,Moderator” sind bei einer Ubergabe essentiell.
Denn man stelle sich nun den ,worst case” vor:
Eine Innenstadt mit leeren Verkaufsrdumen
und ohne den Flair der individuellen Fach-
geschdifte. Damit wiirde die Attraktivitdt des
gesamten Standortes leiden; ein nicht zu unter-
schétzender Faktor, bei dem Bemiihen qualifi-
zierte Fachkrdfte zu gewinnen. Umso wichtiger
ist es deshalb, Unternehmer im Einzelhandel,
die Stadtverwaltung sowie alle Innenstadtak-
teure fiir das Thema Unternehmensnachfolge
zu sensibilisieren, damit rechtzeitig gehandelt
wird und die Zukunft des stationciren Handels
gesichert ist.

Ihr

Stefan Golz
2w Die Industrie- und Handelskammern
% in Baden-Wiirttemberg
%
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Unternehmensnachfolge im
inhabergefuhrten Facheinzelhandel

Im Zeitraum 2014 - 2018 stehen in
Deutschland gemdB Studie des IFM,
Bonn, im inhabergefiihrten Handel ca.
38.200 Betriebe mit rd. 378.000 Beschaf-
tigten zur Ubergabe an.

Dies entspricht einem Anteil von 28,2
Prozent an den rd.135.000 zur Nachfol-
ge anstehenden und iibergabefihigen
Unternehmen in Deutschland.

Uber 30 Prozent aller Selbstindigen in
Baden-Wiirttemberg sind élter als 55
Jahre, der Generationswechsel steht
in vielen Betrieben bevor. Jeder dritte
Facheinzelhandel steht in den néchsten
Jahren vor einer Nachfolgeentschei-
dung.

Bedeutsame Aspekte der Unterneh-
mensnachfolge im inhabergefiihrten
Facheinzelhandel - von der Standort-
bewertung, iiber Kaufpreisermittlung,
Finanzierung und emotionale Faktoren
bis hin zur zeitlichen Planung - stehen
im Mittelpunkt dieses Beitrages.

»Nachfolgersuche

Nach den Erkenntnissen des aktuellen DIHK
Nachfolgereports scheitern 41 Prozent der
geplanten Unternehmensnachfolgen an der
Suche nach einem geeigneten Nachfolger.
Eine vom Institut fir angewandte Wirt-
schaftsforschung in Tibingen mit der IHK
Stuttgart durchgefiihrte Studie kommt zu
dem Ergebnis, dass im Groraum Stuttgart
nur jeder vierte, kleine mittelstédndische Be-
trieb die,Nachfolgeklippe” bzw. den Genera-
tionenlibergang bewaltigen kann. Fehlende
,Ubergabewiirdigkeit” ist der wesentliche
Grund hierfur. Die familieninterne Nachfolge,
die in den neunziger Jahren noch mit Uber
70 Prozent die vorherrschende Nachfolge-
regelung bei Familienbetrieben war, ist auf
rd. 40 Prozent Anteil gesunken. Verbunden
mit weiteren Ursachen wie demographische
Entwicklung und Fachkraftemangel ist ein
immer groBBer werdender Mangel an Uber-
nahmebereiten und geeigneten Nachfolgern
festzustellen. Insbesondere viele hoch quali-
fizierte junge Leute streben nur relativ selten
eine mit unternehmerischen Risiken verbun-
dene Selbstandigkeit an.

Die hohe Bedeutung des mittelstandischen
Unternehmertums fiir unsere Volkswirtschaft
und unseren Wohlstand wird auch in den
Bildungssystemen noch nicht hinreichend
vermittelt. Das Werben fiir das Unternehmer-
tum ist nicht nur eine Aufgabe der IHKs und
HWKs, sondern auch eine immer wichtiger
werdende politische Aufgabe.

IHK - Nachfolgeborse

Mit der Unternehmensborse
nexxt-change bieten Ihnen die IHKs
Deutschlands groBte Unternehmens-
Plattform. In ihr stehen rund 7000
Unternehmens- Profile zur Auswahl,
die einen Nachfolger suchen. Jedes
Jahr werden bundesweit tiber die
Borse mehr als 1.000 Unternehmens-
nachfolgen erfolgreich durchgefihrt.
Nahere Details der Borse finden Sie
unter www.nexxt-change.org oder
fragen Sie den Nachfolgemoderator
lhrer IHK.

»Standort

Neben den fiir die unternehmerische Selb-
standigkeit erforderlichen personlichen Ei-
genschaften, der fachlichen Kompetenz und
der schon beruflichen Erfahrung im Handel
zahlt der Standort des Einzelhandelsgeschaf-
tes zu den entscheidenden Erfolgsfaktoren
fur eine nachhaltige, stabile wirtschaftliche
Betriebsentwicklung.

Die vom potentiellen Nachfolger durchzufiih-
rende Standortanalyse und -bewertung soll-
te u.a. die Erreichbarkeit, die Wettbewerbssi-
tuation, die Lage und die Passantenstrome,
vor allem bei geringerer Stammkundschaft,
in den Vordergrund stellen.

Haufiger ist der Ubergeber nicht zugleich
Vermieter/Verpachter der Betriebsimmobi-
lie bzw. der Ladenrdume. Ohne den neu zu
schlieBenden Mietvertrag des potentiellen
Nachfolgers mit dem Eigentliimer/Vermie-
ter der Ladenimmobilie ist eine Ubernahme
nicht moglich. Gelingt dies nicht zu fir den
Betrieb wirtschaftlich tragenden Mietkondi-
tionen, ist eine Ubernahme nur mit sinnvoller
Standortverlagerung maoglich. Ausgenom-
men ware ein Anteilskauf an einer juristi-
schen Person (z.B. GmbH), die Mieterin im
Rahmen eines ungekiindigten Mietvertrages
mit langerer Laufzeit und akzeptablen Kiindi-
gungsfristen ist.

»Kaufpreis

Nicht selten existieren unrealistische Kauf-
preisvorstellungen des Ubergebers. Diese
beruhen auf einer zu starken Orientierung
einerseits an der Sustanzwertbetrachtung
und damit verbundener Uberbewertung
mit zu verkaufender Warenbestdnde und
Geschéftseinrichtungen, andereseits am
wirtschaftichen Erfolg der Vergangenheit.
Soll ein erzielter Verkaufspreis zudem eine
wesentliche Basis der Altersversorgung des

Ubergebers sein, fiihrt das oftmals auch zu
Uberschitzungen. Der Substanzwert stellt
genauso wenig einen den Unternehmens-
wert bestimmenden Faktor dar, wie die ver-
gangenen Betriebsgewinne. Grundsatzlich
gilt das ,Ertragswertprinzip” als allgemein
glltiger Bewertungsstandard. Dabei dienen
die aktuellen und vorsichtig geplanten Er-
trdge, bereinigt um aufBerordentliche und
periodenfremde Aufwands- und Ertragspo-
sitionen, als Grundlage fiir einen Unterneh-
menswert.

Allerdings sollten die auf der unternehmeri-
schen Leistung des Nachfolgers beruhenden
Ertragssteigerungen keine Berticksichtigung
finden bzw. nicht erhéhend in die Kaufpreis-
ermittlung miteinflieBen.

Genauso wenig ist die ausschlieBliche Be-
trachtung der vergangenen Betriebsergeb-
nisse sinnvoll. Dies ist der ,Systemfehler” des
sogenannten ,vereinfachten Ertragswertver-
fahrens’, das auch als gesetzliches Verfahren
fir die Betriebsbewertung im Erbrecht An-
wendung findet.

Neben der Vergangenheitsbetrachtung fiihrt
es Uber den zugrundegelegten Kapitalisie-
rungszins bzw. den daraus ermittelten Kapi-
talisierungsfaktor zu vollig unrealistischen
Unternehmenswerten, die Uber dem flnf-
zehnfachen des ermittelten, vergangenen
Durchschnittsertrages liegen kénnen.

Eine individuelle Bewertung des Fachein-
zelhandelsunternehmens muss die Abhédn-
gigkeiten u.a. von der Person des Inhabers,
von Mitarbeitern, von Hauptkunden, vom
Standort und den Investitionsstau bzw. eine
veraltete Geschéftseinrichtung mitber(ck-
sichtigen. Diese Faktoren missen bei der
Ermittlung des Kapitalisierungszinses und
seines Umkehrwertes, des Kapitalisierungs-
faktors, miteinflieBen und mindern den Un-
ternehmenswert.

Die Schwierigkeiten diese individuellen Fak-
toren einzuschéatzen, in einem ZinsfuB zu er-
fassen und einen risikogerechten Kapitalisie-
rungsfaktor zu ermitteln, bestehen bei allen
Formen der Ertragswertverfahren.

Eine Gegenlberstellung eines ermittelten
Ertragswertes mit dem realistisch bewerten-
den Substanzwert des Betriebes ist sinnvoll,
da dieser den Mindestwert des Betriebes dar-
stellen sollte. Der Substanzwert sollte dabei
dem aktuellen Verkehrswert aller zu bewer-
tenden Vermoégensgegenstiande des Anla-
ge- und Umlaufsvermdgens entsprechen
(eventuelle Betriebsimmobilie, Laden- u.
Geschéftseinrichtung, Fahrzeuge, Warenbe-
stand). Allerdings werden die Warenbestan-
de in der Praxis haufig viel zu hoch einge-
schatzt.

Liegt der Ertragswert unter einem realisti-
schen Substanzwert, so stellt sich die Frage



der Ubernahmewiirdigkeit des Unterneh-
mens. Der Betrieb muss eine nachhaltige,
angemessene wirtschaftliche Existenzgrund-
lage fiir den Ubernehmer (personliche Le-

benshaltungskosten, Altersvorsorge) dar-
stellen, Kapitaldienstfahigkeit (Zins, Tilgung)
besitzen und auch noch fir zukinftige Inves-
titionen Verschuldungspotential haben.

Mit grof3er Sicherheit ist eine Fremdfinanzie-
rung Uber Banken bei zu geringem Ertrags-
wert nicht erreichbar bzw. muss die Uberga-
bewdrdigkeit infrage gestellt werden.

Ein Kaufpreis fuir Facheinzelhandelsunterneh-
men bewegt sich im Allgemeinen zwischen
dem ein- bis dreifachen des bereinigten,
operativen Ergebnisses, ermittelt auf Ist- und
vorsichtigen Planwerten, plausibilisiert durch
Vergangenheitswerte.

Fir den Zeitraum 2010 - 2012 lag in Deutsch-
land der Durchschnittswert der Unterneh-
mensgewinne im Handel bei rd. T€ 65, in
Baden-Wirttemberg bei rd. T€ 80 (Quelle:
Deutsche Bundesbank, IAW Berechnungen).
Ob bei solchen Ertragsverhaltnissen der zu
Ubernehmende Handelsbetrieb eine nach-
haltige Existenzgrundlage darstellt und eine
Ubergabewiirdigkeit existiert, muss genau
gepriift werden. Von gro3en Verschuldungs-
spielrdaumen bzw. ausreichender Kapital-
dienstfahigkeit zur Bezahlung eines auch
noch Uberhohten Kaufpreises kann nicht
gesprochen werden. Banken/Férderbanken
werden verstandlicherweise sehr schnell von
einer Finanzierung Abstand nehmen.

»Investitionsstau

Infolge geringer Ertragskraft oder fehlender
familieninterner Nachfolgeperspektive konn-
ten bzw. wurden in vielen Fallen bei einem
zur Ubergabe anstehenden Handelsbetrieb
Uber viele Jahre hinweg keine wesentlichen
Investitionen vorgenommen. Diese not-
wendigen Investitionen missen den Unter-
nehmenswert/Kaufpreis mindern bzw. bei
Ermittlung des Kapitalbedarfs/Kapitaldienst-

fahigkeit berticksichtigt werden. Nicht selten
wird der Investitionsbedarf deutlich unter-
schatzt.

»Finanzierung der Ubernahme

Die Erwartungen der Kreditinstitute liegen
oft bei 15 -20 Prozent des Kaufpreises als
,echte” Eigenmittel (nicht refinanziert (iber
Privatkredite, stille Beteiligungen, die ja auch
in spaterer Zukunft getilgt werden missen).
Diese Bedingung ist bei gréBeren Handels-
betrieben mit entsprechendem Unterneh-
menswert/Kaufpreis fiir jlingere potentielle
Ubernehmer oft schwer zu erfiillen.

Zu einer optimalen Finanzierungsstruktur
gehdren eigenkapitaldhnliche Mittel, die
von der Férderbank des Bundes, der KfW, im
Rahmen ihres Programms ERP- Kapital fur
Grindung bis zu T€ 500 zur Verfligung ge-
stellt werden kdnnen. Dieses muss, wie die
meisten der Férderprogramme, Uber eine
Bank beantragt werden. Diese muss Gber
die Gesamtfinanzierung, eventuell unter zu-
satzlicher Einbindung von Férderkrediten, z.
B. der L-Bank, zuerst eine positive Kreditent-
scheidung getroffen haben. Daneben gibt es
durch den Mikromezzaninfonds Deutschland
eigenkapitaldhnliche Mittel, die in Baden-
Wiirttemberg vom Ubernehmer direkt bei
der Mittelstandischen Beteiligungsgesell-
schaft Baden-Wirttemberg (MBG) beantragt
werden kdnnen. Bei diesem Mezzaninkapital
handelt es sich nicht um direkte Mittel der
MBG, sondern diese verwaltet treuhdnde-
risch das Vermogen des Deutschlandfonds.
Zur Sicherstellung der Gesamtfinanzierung
kann idealerweise neben den KfW Mitteln auf
die Existenzférderkulisse der L-Bank zurlick-
gegriffen werden. Beispielsweise kann mit
der Startférderung 80 (bis T€ 150 Gesamtvor-
haben, max. T€ 100 Darlehensvolumen) oder
der Griindungsfinanzierung der L-Bank (bis €
10 Mio.) zinsguinstig und fiir die Bank sehr ri-
sikomindernd (Sicherheitenunterlegung bis
zu 80 Prozent durch eine Ausfallbiirgschaft
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der Birgschaftsbank Baden-Wirttemberg)
finanziert werden.

Neben der moglichen Erhéhung der Finan-
zierungs- und Kreditbereitschaft der Banken
liegt fiir den potentiellen Ubernehmer der
Vorteil der Férderkredite in einer méglichen
Schonung von Sicherheiten. Als Kreditneh-
mer der Férderkredite befindet er sich in der
personlichen Haftung mit seinem gesamten
Privatvermogen. Die fiir das Hauptkreditrisi-
ko (bis zu 80 Prozent) tragende Biirgschafts-
bank zu stellenden Sicherheiten sollten
in der Regel aus der betrieblichen Sphare
kommen (z.B. Grundschuld auf Betriebsim-
mobilie, Sicherungsiibereignung des Waren-
lagers, eventuell stille Forderungszession).
Somit sollten Forderungen der Banken nach
Stellung von sog. Drittsicherheiten vermeid-
bar sein (z.B. Grundschuld auf privater Woh-
nimmobilie im Gemeinschaftseigentum von
Ehepartnern oder im Alleineigentum des
Ehepartners, der nicht Mitgesellschafter des
Ubernommen Betriebes ist, Abtretung De-
pots, Festgeldguthaben, Kapitallebensversi-
cherung des Ehepartners).

Der potentielle Ubernehmer sollte neben
der Bank seines Vertrauens das Land Baden-
Wirttemberg (L-Bank, Biirgschaftsbank) und
den Bund (KfW) als wichtige Partner seiner
Existenzgrindung und flr seine unterneh-
merische Existenz gewinnen. A

IHK-Finanzierungsberatung

Ihr Nachfolgeberater bei Ihrer IHK
berit Sie gerne liber....

- welche Forderprogramme gibt es?
- welche davon sind besonders
fur Ihr Vorhaben geeignet?
- zu welchen Konditionen?
- wie verlauft der Prozess der
Antragstellung?
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IHK Bodensee-Oberschwaben

Federfiihrung Handel BW-IHK-Tag
Bernhard Nattermann

Tel.0751/409-171

IHK Hochrhein-Bodensee
Bertram Paganini
Tel. 07531 /2860 -130

IHK Rhein-Neckar
Petra Emmerich
Tel. 0621/ 1709-160

IHK Heilbronn-Franken
Herbert Feiler
Tel.07131/9677 -128

IHK Karlsruhe
Nicolas Schruff
Tel.0721/174 - 161

IHK Ostwiirttemberg
Alexander Paluch
Tel.07321/324-179

IHK Region Stuttgart
Martin Eisenmann
Tel. 07031/6201 - 8249

IHK Siidlicher Oberrhein
Thomas Kaiser
Tel. 07821 /2703 - 640

IHK Nordschwarzwald
Hubert Spannagel
Tel.07231/201-105

IHK Ulm

Josef Roll
Tel.0731/173-117

IHK Reutlingen
Karin Goldstein
Tel.07121/201-125

IHK Schwarzwald-Baar-Heuberg
Barbara Sand
Tel.07721/922-167

Stidlicher
Oberrhein
L}

Rhein-.Neckar

Heilbronn-Franken
L]

Karlsruhe
[ ]

Nord-Schwarzwald
L]

Region S.tuttgart
Ostwiirttemberg
[ ]
Reutlingen
[ ]
Ulm
[ ]
Schwarzwald
Baar-Heuberg
L}
Bodensee-
Oberschwaben
L}
Hochrhein-
Bodensee
L]

»Emotionale Faktoren

Die verstandlicherweise hohe emotionale
Bindung des Ubergebers an seinen Betrieb
kann zu einer vergangenheitsorientierten
Sichtweise bei der Bewertung des Unterneh-
mens fithren. Der Ubergeber, der zu Recht
stolzauf sein unternehmerisches Lebenswerk
ist, stellt eher subjektive Faktoren als objekti-
ve Fakten in den Vordergrund, so dass es zu
einer Verkldarung der Unternehmenssituation
kommen kann. So kann das haufig an Selbst-
ausbeutung grenzende hohe unternehme-
rische und zeitliche Engagement zu einer
Verkennung der betriebswirtschaftlichen
Realitat fihren. Vor allem bei kleineren Be-
triebsgroéf3en muss sich der Inhaber mangels
Personal um alles selbst kiimmern, so dass
z.B. der reale betriebliche Personalaufwand
nicht einer betriebswirtschaftlichen, kalku-
latorischen Betrachtungsweise gerecht wird.
Im Extremfall liegt der Unternehmerlohn so-
gar unter dem gesetzlichen Mindestlohn.
Haufig kann der Ubergeber nicht loslassen
und mochte, dass sein Lebenswerk in seinem
Sinne fortgefiihrt wird und beschrankt durch
seine Erwartungen die unternehmerische
Entscheidungsfreiheit des potentiellen Uber-
nehmers, insbesondere bei einer familienin-
ternen Nachfolge.

»Zeitliche Planung der
Unternehmensnachfolge

Die Regelung der Nachfolge, der Generations-
wechsel im Betrieb, stellt eine der wichtigs-
ten unternehmerischen Aufgaben dar. Der
Wunsch das unternehmerische Lebenswerk
an Familienmitglieder Gibergeben zu kdnnen
ist weiterhin sehr hoch. Infolge der demo-

In der nachsten Ausgabe
erhalten Sie einen
Einblick in

graphischen Entwicklung und der eigenen,
verstandlichen Lebens- und Berufsvorstel-
lungen von Kindern in Unternehmerfamilien
treten andere Ubergabeformen immer mehr
in den Vordergrund. Der Verkauf an Mitarbei-
ter, an externe Personen, an Wettbewerber
erfolgt mit steigender Tendenz.

Nicht nur weil Kreditinstitute in ihren Rating-
systemen die Regelung der Nachfolge als ein
Bewertungskriterium im Rahmen des sog.
qualitativen Ratings erfassen, sollte mit der
Nachfolgeplanung mindestens 5 Jahre vor-
her begonnen werden.

Die IHKs in Baden-Wirttemberg stehen ihren
Mitgliedsbetrieben beratend und unterstit-
zend zur Seite. Manche begleiten mit soge-
nannten Nachfolgemoderatoren im Rahmen
einer Kooperation mit dem Land Baden-
Wirttemberg (,Moderatorenkonzept Unter-
nehmensnachfolge  Baden-Wirttemberg")
den gesamten Prozess der Unternehmens-
nachfolge.

Autoreninformation:

Diplom-Kaufmann Joachim Rupp

Nachfolgemoderator, Referent Unternehmensfinanzierung
Existenzgriindung und Unternehmensférderung IHK Ulm

Unternehmens™
achfolge
?m Handel

en-Wirttemberd

NS\

den fachhandel

Die IHksin Bad

filr

Impressum
Herausgeber Redaktion Eine Kooperation von
Baden-Wiirttembergischer Customer Research 42 GmbH
Industrie- und Handelskammertag - Marktforschung - g I H K
Federfiihrung Handel Birkenweilr 4 3%
Jagerstr. 40 88699 Frickingen
70174 Stuttgart Tel. 075 54.98 79 840

www.cr42.de CYYY 1)
Gestaltung 00000
Tobias Schmid Bilder 00000

www.grafikpool.com

www.fotolia.de

CUSTOMER RESEARCH





