Nachfolge: Unternehmensangebote prufen

Das passende Unternehmen zu finden ist keine leichte Aufgabe. Aber, was musst du tun, wenn du ein Unterneh-
men gefunden hast, das deinen Vorstellungen entspricht? Wie weit musst du in die Tiefe gehen, um herauszufin-
den, ob ein Unternehmen wirklich zu dir passt?

Wir haben dir in dieser Checkliste in paar Fragen zusammengestellt, die du dir in Bezug auf angebotene Unter-
nehmen stellen solltest. Voraussetzung dafiir ist, dass du eine Vorstellung davon hast, was dein Unternehmen
zukUnftig leisten sollte, damit du deine Ziele damit erreichen kannst. Das Alter der abgebenden Generation spielt
in Nachfolgefallen immer eine Rolle. Nicht immer werden Unternehmen aus Altersgrinden abgegeben. Manchmal
ist es eine Erkrankung der Unternehmerin / des Unternehmers, die zum Verkauf zwingt. Manchmal sind es wirt-
schaftliche Grinde. Egal wie die Ausgangssituation ist, es ist immer wichtig, dass du genau hinschaust. Und das
ohne Scheuklappen.

Diese Checkliste erhebt keinen Anspruch auf Vollstandigkeit, sondern sollte von dir durch weitere Fragen erganzt
werden, die dein individuelles Vorhaben betreffen.

Die Unternehmer:innen Kannst du dich mit dem bestehenden Unternehmen identifizieren?
Ein Betrieb wird immer vom Unter- Ist eine gemeinsame Ausgangsbasis mit der Unternehmerin/ dem
nehmer, seinen Vorstellungen, seinen Unternehmer vorhanden? Wie miteinander vereinbar oder gegensatz-
Zielsetzungen, seinem Know-how und lich sind eure Positionen in technischer, kaufmannischer oder unter-
seinem Fuhrungsstil gepragt. Sieh dir nehmerischer Hinsicht? Widersprechen sich eure Ansichten nur oder
die handelnde Unternehmerpersénlich- befruchten sich die unterschiedlichen Sichtweisen auch in der Dis-
keit daher genau an. Du musst deren kussion? Ist eine Zusammenarbeit in der Ubergangsphase méglich?
Aufgaben und Funktionen schlieBlich

spéter ibernehmen. Welche Aufgaben nimmt die Unternehmerin / der Unternehmer im

Betrieb wahr? Welche Aufgaben sind davon ausschlieBlich ihr / ihm
vorbehalten? Welche Schllisselpositionen besetzt die aktuelle Unter-
nehmergeneration?

Decken sich diese Aufgaben mit deinem technischen, kaufmanni-
schen und unternehmerischen Know-how? Liegst du mit den Kennt-
nissen der aktuellen Geschaftsflihrung gleich auf? Wo bist du besser
als die Unternehmerin / der Unternehmer und wo schlechter?

Welche Licken musst du noch fillen, um die Unternehmerin / den
Unternehmer tatsachlich ersetzen zu konnen?

In welchen Bereichen ist der Betrieb besonders von der derzeitigen
Unternehmerpersonlichkeit abhangig? Besitzt die abgebende Genera-
tion besonderes technisches oder kaufmannisches Know-how, ohne
dass der Betrieb nicht laufen wiirde?

Haben sie oder er besonders gute Kontakte zu Lieferanten, Kunden,
Verbanden oder Behorden, die fir das Unternehmen besonders wich-
tig sind? Basieren diese Kontakte auf personlichen Beziehungen?

Kdnnen diese Kontakte und persénlichen Beziehungen von dir prob-
lemlos Gbernommen werden oder gehen diese mit dem Weggang der
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Der Standort

Nimm den Standort des Unternehmens
in Augenschein. Ein Betriebsrundgang
liefert dir bereits wesentliche Infor-
mationen, die spater vertieft werden
kdonnen.
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Unternehmerin / des Unternehmers fur den Betrieb verloren? Gehen
zum Beispiel gleichaltrige Kunden mit der Inhaberin / dem Inhaber .in
Rente” (Alterseffekt speziell im Dienstleistungssektor)?

Wie viel Zeit wird fiir die Ubertragung der Kontakte benétigt? Wie lang
sind die Bestellzyklen? Wie lange brauchst du, bis du die wichtigsten
Kunden bei einem Projekt, einem Besuch oder einer Bestellung ken-
nen gelernt hast?

Gibt es Zulassungen und Genehmigungen, die direkt von der Ausbil-
dung oder den Fachkenntnissen der Unternehmerin / des Unterneh-
mers abhangig sind? Kénnen diese Zulassungen nahtlos Gibertragen
werden oder sind dafiir erst bestimmte Voraussetzungen (Ausbildung,
Fachkundenachweis, usw.) zu schaffen?

Welche Betriebsstatten (Grundstiicke, Immobilien, Anlagen, etc.) ge-

héren zum Unternehmen? Gehdren diese Betriebsstatten dem Unter-
nehmen, der Unternehmerin / dem Unternehmer oder sind sie gemie-
tet? Wer ist Eigentimer?

Soll die Immobilie zusammen mit dem Unternehmen verkauft werden?
Soll die Immobilie an den Nachfolger vermietet werden? Zu welchen
Konditionen sollen Verkauf (Preis) oder Vermietung (Miete, Laufzeit,
Nebenkosten, usw.) erfolgen? Sind diese Konditionen angemessen
beziehungsweise ortsiblich?

In welchem Zustand befinden sich Grundstlick und Gebaude? Sind
Reparaturen oder Instandsetzungsarbeiten notwendig?

Ist das Unternehmen verkehrsgiinstig gelegen? Kann es von Lieferan-
ten, Kunden und Personal schnell und problemlos erreicht werden?
Stehen ausreichend Parkplatze zur Verfligung?

Ist der Standort zukunftssicher? Ist eine Erweiterung des Unterneh-
mens am vorhandenen Standort méglich? Kannst du deine Vorstellun-
gen am jetzigen Standort realisieren?

Gibt es behordliche Auflagen (Umweltschutz, Schichtbetrieb, Lkw-
Verkehr, usw.), die am Standort erfllt werden miissen? Ist mit einer
Veranderung beziehungsweise Verscharfung dieser Auflagen zu
rechnen?

Welche Planungen (Bebauungspléne) bestehen fiir das Unterneh-
mensumfeld? Besteht die Gefahr, dass das Unternehmen durch ver-
anderte StraBenfihrungen oder BaumaBnahmen Nachteile erleidet?

Befinden sich Altlasten auf oder im Firmengelande? Wurde oder wird
am Standort mit umweltgefahrdenden Stoffen (Ol, Lacke, L&sungs-
mittel, Schlacke oder sonstige Produktionsriickstande) gearbeitet?
Gibt es ein aktuelles Bodengutachten? Wer tragt die hohen Kosten fir
anstehende oder zukiinftige Sanierungsarbeiten und die Altlastenbe-
seitigung?



Die Produktion

Du benoétigst ein gut ausgestattetes
Unternehmen, um deine eigenen Ziel-
setzungen und Ideen verwirklichen zu
kdnnen. Nimm die Ausstattung von
Blro, Laden oder Produktion genau
unter die Lupe.

Die Produkte und Dienst-
leistungen

Jedes Unternehmen lebt vom Verkauf
seiner Produkte und Dienstleistungen.
Daher sollten diese modern und aktuell
sein. Bei der Ubernahme eines Unter-
nehmens sollten gerade die vorhan-
denen Produkte und Dienstleistungen
immer deinen Vorstellungen und Ziel-
setzungen entsprechen.
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Gibt es im Unternehmen rechtlich vorgeschriebene und fiir deine
Branche typische umwelttechnische Anlagen, wie zum Beispiel Ol-
abscheider, Wasserbehandlungsanlagen oder ahnliches? In welchem
Zustand befinden sich diese Anlagen? Stehen Reparaturen oder Um-
baumaBnahmen an? Ist in naher Zukunft mit einer Verscharfung der
Auflagen und einer Umristung der bestehenden Anlagen zu rechnen?

Was ist an Ausstattung, Maschinen und Anlagen vorhanden? Wie wer-
den diese in der Produktion und im Blro eingesetzt? Fehlen notwendi-
ge Maschinen und Einrichtungen oder gibt es gegebenenfalls Gerate,
die gar nicht oder nur unzureichend genutzt werden?

In welchem Zustand befinden sich die Maschinen und Einrichtungen?
Wie lange sind sie noch nutzbar und wann werden Ersatzinvestitionen
fallig? Muss kurzfristig Geld in die Instandsetzung oder Neuanschaf-
fung investiert werden?

Sind die geforderten Sicherheitseinrichtungen vorhanden oder mis-
sen diese nachgerUstet werden?

Liegt bereits ein neutrales Gutachten iber den Wert der vorhandenen
Einrichtungen und Maschinen vor?

Was planst du? Kannst du deine (Produkt-)ldeen und Vorstellungen mit
der vorhandenen Ausstattung realisieren? Was musst du zusatzlich in
die Ausstattung und den Maschinenpark investieren, um deine Ziele
erreichen zu kdnnen?

Was wiirde der Aufbau eines Unternehmens kosten, wenn du die Biro-
oder Ladenausstattung, die notwendigen Maschinen und Einrichtun-
gen neu anschaffen masstest? Ware dies billiger, als Bestehendes zu
Ubernehmen, instand zu setzen beziehungsweise in Teilen zu erneuern
oder zu erganzen?

Wie sieht die Angebotspalette aus? Sind die Produkte und Dienstleis-
tungen aktuell, marktféhig und innovativ? Worin liegt das besondere
Erfolgspotenzial der Produkte und Dienstleistungen?

Zeichnen sich die Produkte oder Dienstleistungen durch eine be-
sondere Qualitat in der Fertigung oder im Service aus? Gibt es andere
Alleinstellungsmerkmale (Preis, Design, usw.), die nur dieses Angebot
besitzt?

Wie ist das Preisniveau der angebotenen Produkte und Dienstleistun-
gen angelegt (Hoch-, Normal- oder Niedrigpreissegment)?

Wie wurden die Preise kalkuliert? Ist die Preiskalkulation schlissig
und nachvollziehbar oder weist sie Madngel auf?
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Das Personal

Der Erfolg eines Unternehmens ist auch
von den Mitarbeitern, ihren Fachkennt-
nissen, ihrer Einsatzbereitschaft und
Motivation abh&ngig. Mit dem Unter-
nehmen tUbernimmst du immer die
bestehenden Arbeitsverhaltnisse mit

allen Rechten und Pflichten (§ 613a BGB).

Du solltest daher wissen, wer zukdiinftig
deine Mitarbeiter sein werden.
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Welche Produkte oder Dienstleistungen kénnen zusatzlich angebo-
ten werden? Welche Ideen, Produkte, Dienstleistungen und Kontakte
bringst du selbst zuklnftig ins Unternehmen ein?

Gibt es innovative Ideen fir den Verkauf und die Vertriebswege, die
bislang gar nicht oder nur in geringem Umfang genutzt werden?

Sind die Produkte durch bestimmte Verfahren, Rezepte, Gebrauchs-
muster oder Patente geschitzt? Wer ist Inhaber dieser Schutzrech-
te?

Gehen die Schutzrechte beim Verkauf des Unternehmens auf dich
als den neuen Eigentimer tUber?

Wie viele Mitarbeiter (Vollzeit, Teilzeit, Azubis, Aushilfen) hat das
Unternehmen?

Welche Ausbildung und welches Alter haben die Mitarbeiter? Wie
lange sind die einzelnen Mitarbeiter bereits im Unternehmen tatig?

Wie sind die Arbeitsvertrage ausgestaltet? Welche Lohn-, Pramien-,
Provisions- und Gehaltsvereinbarungen wurden mit den Mitarbeitern
getroffen?

Sind alle Arbeitsvertrage schriftlich geschlossen worden? Sind
Sondervereinbarungen und alle Betriebsvereinbarungen schriftlich
dokumentiert? Kdnnen die Arbeitsvertrage und Vereinbarungen mit
Hilfe der aktuellen Geschaftsfliihrung nachtraglich schriftlich doku-
mentiert werden?

Wie flexibel kdnnen die Mitarbeiter eingesetzt werden? Welche Ma-
schinen werden von welchen Mitarbeitern bedient? Welche Aufgaben
werden durch welche Personen wahrgenommen?

Gibt es Schllsselpositionen im Unternehmen? Durch wen werden
diese Positionen besetzt? Welche Aufgaben, Funktionen und Kontak-
te hangen von diesen Mitarbeitern ab? Gibt es feste Vertretungsre-
gelungen, falls Mitarbeiter ausfallen?

Wie ist das Unternehmen organisiert? Welchen Erfolg hat das Unter-
nehmen bislang mit dieser Organisation? Entspricht die Organisa-
tion noch den Anforderungen, die die Produktion, der Markt und das
Unternehmensumfeld stellen?

Welche Unternehmensteile kbnnen oder missen in Bezug auf Orga-
nisation und Struktur noch weiter optimiert werden?

Gibt es einen aktuellen Weiterbildungsbedarf im Unternehmen?
Welche WeiterbildungsmaBnahmen muissen kurz- und mittelfristig
durchgeflihrt werden?



Der Markt und die Konkurrenz

Informiere dich rechtzeitig Gber aktuelle
Marktentwicklungen und Trends der
Branche, fir die du dich interessierst.
Informiere dich bei den Kammerorgani-
sationen, durch veréffentlichte Markt-
forschungsergebnisse, Fachzeitungen
und Fachmessen lber die aktuellen
Entwicklungen.

® MK start - c/o GWS im Markischen Kreis mbH « Lindenstr. 45 « 58762 Altena » 02352 9272-14 « info@mk-start.de

4
{ _‘start

Sind das Management und die Mitarbeiter des Unternehmens in der
Lage, aktuelle und zuklnftige Herausforderungen zu meistern? Wo

mussen Veranderungen vorgenommen werden?

Wie viel Personal ist erforderlich, um den zukilinftigen technischen

und kaufmannischen Entwicklungen und Anforderungen gerecht zu
werden? Missen neue Mitarbeiter eingestellt beziehungsweise alte
Mitarbeiter entlassen werden (Kosten, Abfindungen, etc.)?

Bleiben dem Unternehmen gute und wichtige Mitarbeiter auch nach
der Ubernahme erhalten?

Welche Mitarbeiter verlassen das Unternehmen aus Altersgriinden
zusammen mit der Unternehmerin / dem Unternehmer? Welche
Mitarbeiter verlassen das Unternehmen voraussichtlich, weil sie
Nachfolgende und gegebenenfalls notwendige Veranderungen nicht
akzeptieren wollen? Mit welchen Abfindungen muss in diesen Fallen
gerechnet werden? Wer kann diese Mitarbeiter betriebsintern oder -
extern ersetzen?

§ 613a BGB sieht bei der Unternehmensiibergabe eine rechtzeitige
Information der Mitarbeiter vor. Sind die Mitarbeiter rechtzeitig Gber
die Unternehmensnachfolge informiert worden? Hatten Sie Gelegen-
heit, sich dazu zu duBern?

In welchen Markten (Inland / Ausland) ist das Unternehmen mit seinen
Produkten beziehungsweise Dienstleistungen tatig?

Wie groB ist der Marktanteil des Unternehmens in den einzelnen Pro-
duktgruppen und Markten?

Ist das Unternehmen konkurrenzfahig? Worin liegen besondere Star-
ken und Schwachen?

Welches Entwicklungspotenzial bieten die bereits erschlossenen und
potenziellen Markte? Ist das Potenzial groB genug, damit das Unter-
nehmen auch in Zukunft bestehen kann?

Welche Produktideen, Branchen- und Marktkontakte bringst du in das
Unternehmen ein? Kénnen dadurch neue Markte und Zielgruppen er-
schlossen werden?

Welche Marktverdnderungen sind zu erwarten? Gibt es Modetrends
oder neue Produkte und Dienstleistungen, die den Markt zuklinftig
verandern werden?

Wie hat sich der Auftragsbestand des Unternehmens in der Vergan-
genheit entwickelt?



Die Kunden

Wichtigster Garant fur den Fortbestand
eines Unternehmens sind seine Kunden.
Mit diesen besteht in der Regel ein sehr
komplexes Beziehungsgeflecht. Aus
diesem Grund solltest du feststellen,
wer deine Kunden sind beziehungsweise
sein werden und was sie vom Unterneh-
men und von dir erwarten. Gehe vorsich-
tig mit diesem Thema um! Kundendaten
sind sehr sensibel und werden daher
vom Unternehmen geheim gehalten und
gehltet.
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Wie hoch ist der aktuelle Auftragsbestand in den unterschiedlichen
Produktgruppen?

Welche Kapazitatsauslastung hat der Betrieb? Ist eine Kapazitatsaus-
weitung moglich?

Wie viele Konkurrenzunternehmen existieren und wie groB ist deren
Marktanteil?

Worin bestehen die besonderen Starken oder Schwachen deiner un-
mittelbaren Konkurrenten?

Wie hat sich das Unternehmen in der Vergangenheit im Vergleich zu
den Konkurrenten entwickelt? Was macht das Unternehmen besser
oder schlechter als die Konkurrenz?

Wer sind die (Haupt-) Vertriebspartner und Kunden des Unterneh-
mens? Welche Produkte werden an welche Kunden geliefert? Welche
Dienstleistungen werden von den Kunden nachgefragt?

Wie viele aktive Kunden hat das Unternehmen, die regelmaBig dort
bestellen? Wie viele passive Kunden hat das Unternehmen, die nur
sporadisch beim Unternehmen einkaufen? Existiert eine Kundenkar-
tei? Wie aktuell ist diese Kundenkartei (Karteileichen)?

Gibt es Rahmenvereinbarungen (Vertrage, Mindestbestellmengen,
Zahlungskonditionen, usw.) mit bestimmten Kunden? Sind diese Ver-
einbarungen bereits schriftlich dokumentiert? Wenn nicht, besteht
die Mdglichkeit, diese mindlichen Absprachen kurzfristig schriftlich
zu fixieren?

Gibt es Abhangigkeiten von bestimmten Vertriebspartnern und
Kunden? Gibt es Hauptkunden? Wie viele Kunden sind das? Welcher
Umsatzanteil entféallt auf diese Kunden?

Wie breit ist die Kundenstruktur insgesamt gestreut? Welche Kunden-
gruppen gibt es? Welcher Umsatzanteil entfallt auf die verschiedenen
Kundengruppen?

Wie steht es mit der Zahlungsfahigkeit und der Zahlungsmoral der
Kunden? Handelt es sich um stabile Unternehmen oder befinden sich
einige Kunden bereits in einer Krise?

Kdnnen die Kunden und Partner auch weiterhin an den Betrieb ge-
bunden werden? Bestehen besonders enge Beziehungen zur aktuellen
Unternehmergeneration, so dass der Kunde oder Partner dem Unter-
nehmen nach der Ubergabe voraussichtlich verloren geht?

Wie lang muss der Ubergabezeitraum sein, um die Kundenbeziehun-
gen Ubernehmen zu kénnen (Kauf- / Bestellzyklen)?
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Die Lieferanten

Es gibt einige grundsétzliche Fragen

zu den Lieferanten, die frihzeitig
beantwortet werden sollten. OCbwohl
Unternehmen heute in der Regel aus
einer Vielzahl an Lieferanten auswahlen
kdnnen, gibt es immer einzelne Situa-
tionen, in denen man von bestimmten
Lieferanten abhéngig ist.
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Welche Kundenkontakte kannst du aus deiner bisherigen Tatigkeit in
das Unternehmen mit einbringen?

Wer sind die (Haupt-) Lieferanten des Unternehmens? Was wird von
diesen Lieferanten bezogen? Gibt es alternative Lieferanten fir diese
Produkte? Zu welchen Konditionen liefern diese?

Gibt es Abhangigkeiten von bestimmten Lieferanten?

Ist das Unternehmen vertraglich an bestimmte Lieferanten gebun-
den? Welche Rechte und Pflichten (Stichwort: Knebelvertrdage) sind in
diesen Vertragen festgeschrieben?

Gibt es Mitspracherechte und eine Einflussnahme des Lieferanten bei
der Regelung der Nachfolge, wie dies im Handels- oder Franchisebe-
reich vorkommen kann?

Sind bestimmte Lieferanten Gber persdnliche Beziehungen zur aktuel-
len Unternehmergeneration an den Betrieb gebunden?

Bleiben die Lieferanten dem Unternehmen voraussichtlich auch nach
der Ubergabe erhalten? Tragt der {ibergebende Generation mit dir zu-
sammen daflir Sorge, dass dir die vereinbarten Konditionen erhalten
bleiben?

Versuche dir mit Hilfe dieser Fragen ein umfassendes Bild Gber den angebotenen Betrieb, seine Chancen und

Risiken zu verschaffen.

+Was denn, das soll ich mir alles ansehen?’, wirst du dich jetzt fragen. Zugegeben, der Fragenkatalog ist sehr um-
fangreich. Aber unsere Erfahrung zeigt, dass Unternehmer:innen bei Verkaufsverhandlungen zu viel geglaubt wird.
Das flihrt zu bésen Uberraschungen. Daher kann eine Uberprifung des Unternehmens nicht grindlich genug sein.

Gehe in den Gesprachen mit der Unternehmerin oder dem Unternehmer sensibel vor. Beschéftige dich zunachst

mit den offensichtlichen Unternehmensbereichen, wie der Produktion und dem Standort. Nutze die Gelegenheit,
dein Gegenuber im Gesprach besser kennen zu lernen und Vertrauen zu gewinnen. Erst dann solltest du die sen-

sibleren Fragen zum Beispiel in Bezug auf Kunden und Marktentwicklungen angehen.

® MK start - c/o GWS im Markischen Kreis mbH « Lindenstr. 45 « 58762 Altena « 02352 9272-14 « info@mk-start.de 7



Astart

Du benétigst Hilfe bei der Uberpriifung
eines Nachfolgeangebots?

_;! Kein Problem. Sprich uns einfach an!

MK start bietet dir eine umfassende Begleitung durch
i Grindungsexpert:innen an. Von der ersten Geschafts-
een nicht idee bis zu ihrer Umsetzung.

ollten!

Wir beraten kompetent, neutral und kostenlos!
Wir bieten dir Orientierung im Grindungsprozess!
Wir bieten dir alles, was du wissen musst!

Griinde nicht allein! Lass dich begleiten!

Beratung vereinbaren

cheid

GWS —
M (3 |HK [t Nmenden [ s | e[ 6|
nnnnnnnnnnnn

L] o o o
Volksbank m Mendener m Volksbank = Sparkasse S sparkasse S Vereinigte Sparkasse S sparkasse
== == in SGdwestfalen eG = == Bank eG = = Kierspe eG Kierspe Meinerzhagen der Stadt Iserlohn im Mérkischen Kreis an Volme und Ruhr

® MK start - c/o GWS im Markischen Kreis mbH « Lindenstr. 45 « 58762 Altena « 02352 9272-14 « info@mk-start.de



	Schaltfläche 5: 


