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Gastkommentar von Andreas Rother
Regionale Verankerung, internationaler Erfolg

Aus der Mitte

Der ,German Mittelstand” ist ein Erfolgspha-
nomen und das Riickgrat der deutschen und
siidwestfalischen Wirtschaft. Aber was ist
das Geheimnis des Erfolgs?

Recruiting

Der Mittelstand ist in Deutschland der
Job-Motor Nr. 1. Das gilt natiirlich auch

fiir Siidwestfalen. Und dennach: Der Fach-
kraftemangel wird auch in unserer Region
zunehmend zu einer Herausforderung.
Moderne Strategien beim Recruiting weisen
den Weg in die Zukunft

Kreative Ansprache

Im Interview spricht Personal-Experte Tobias
Davidsson Uber die altbekannten ,Schmer-
zen" der Mittelstandler und warum eine
kreative Bewerberansprache wichtig ist

Steuern Seit iber 15 Jahren hat der
deutsche Gesetzgeber an einer Reform
der Besteuerungder fiir den deutschen
Mittelstand so bedeutsamen Personen-
gesellschaften gearbeitet

Finanzierung
Auch fiir den Mittelstand: Intelligente
Kreditldsungen von der KfW

M&A im Mittelstand

Die Unternehmensnachfolge bleibt eines
der groBten Themen im Mittelstand. Was
aber tun, wenn keine (geeignete) Nachfol-
gegeneration in den Startldchern steht?

Interview mit Dr. Tom A. Riisen
Warum ist der Mittelstand so erfolgreich?
Und welchen Herausforderungen miissen
sich die inhabergeflihrten Familienunter-
nehmen stellen? Antworten auf diese und
weitere spannende Fragen gibt Tom A. Riisen
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Feinbleche aus Iserlohn

Finanzkommunikation im Mittelstand
Insbesondere in Krisenzeiten gilt:
Uber Geld sollte man sprechen!

Lieferketten & Welthandel

Die Corona-Pandemie hat die Anfalligkeit
von Lieferketten und die Risiken fiir die
Produktion deutlich gemacht. Drei Szenari-
en zeigen, wie sich der weltweite Handel in
den kommenden Jahren entwickeln kdnnte

Compliance

Fiir groBe Konzerne sind Compliance-Rege-
lungen nichts Neues. Doch erst nach und
nach entwickelt sich im Mittelstand das
Bewusstsein fiir diesen Themenkomplex
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ABUS Gruppe

Das global agierende Familienunternehmen
aus Wetter blickt auf eine fast 100-jahrige
Tradition zuriick und setzt MaBstabe in
Sachen Sicherheit

Echterhage Holding

Fur die meisten Unternehmen war die Coro-
na-Pandemie ein einschneidendes Erlebnis.
Auch die Echterhage Holding hatte wahrend
dieser Zeit mit Hiirden zu k&mpfen. Dennoch
geht die mittelsténdische Unternehmens-
gruppe gestarkt aus der Situation hervor

aquatherm GmbH

Der Mittelstandler aus Attendorn darf
weiterhin den Titel ,Familienfreundliches
Unternehmen” tragen

J. Lehde GmbH

Vom Mittelstand fiir den Mittelstand:

Das Soester Bauunternehmen baut Hallen und
andere Zweckbauten fiir den deutschen Mit-
telstand — Schliisselfertig und zum Festpreis
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Klepper & Partner
Ein Partner in kritischen Situationen

hp-polytechnik

Die Feinblechspezialisten der Iserlohner
Firma hp-polytechnik sind in ihrem Metier
seit mehr als einem Vierteljahrhundert ein
tatig und damit einer der klassischen inno-
vativen Mittelstandler aus Sidwestfalen

Althoff Industrie- und
Verwaltungsbau GmbH

Mit anspruchsvallen Projekten im Industrie-,
Verwaltungs- sowie Gewerbe- und Logistik-
bau ist das Mescheder Unternehmen seit
20 Jahren deutschlandweit erfolgreich

Unternchmensgruppe Koerschulte
Koerschulte liefert seit mehr als einem
Jahrhundert alles das, was Handwerks-,
Industrie- oder Bauunternehmen im
Arbeitsalltag bendtigten. Langst aber ist
das Geschaftsmodell neu ausgerichtet

PARTNER DES MITTELSTANDS

103 Ochel Consulting

Detlef Ochel unterstiitzt zusammen
mit seinem Team Unternehmen beim
erfolgreichen Finden und Binden von
Fach- und Fiihrungskraften

Friebe - Prinz + Partner

Mit ihrer interdisziplindren Expertise von
Wirtschaftspriifern, Steuerberatern und
Rechtsanwalten ist die Sozietat Friebe —
Prinz + Partner eine gute Adresse, wenn es
um Unternehmenskaufe wie -verkaufe geht

Markische Bank

In guten wie in schlechten Zeiten: Die Mérki-
sche Bank ist ein verlasslicher Partner des
Mittelstands, der den regionalen Unterneh-
men dabei hilft, aus der Krise zu kammen

Klepper & Partner

Fallstrick Insolvenzantragspflicht: Gerade

in Krisenzeiten sollten Unternehmer einen
Partner an ihrer Seite haben, der sich auch
mit der Sanierung von Unternehmen auskennt
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Was tun, wenn
der Nachfolger fehit?

» Wer grindet, der investiert nicht nur viel Geld und geht finanzielle Risiken ein.

Als mittelstandischer Unternehmer investiert man gleichermaf3en Zeit, Energie

und Herzblut. Statistisch gesehen arbeiten sie mehr als sechs Jahre langer als
Erwerbstatige, jeder Zehnte von ihnen ist bei Nachfolge bereits 77 Jahre alt. Daraus
kann man schliefden, dass es den Inhabern aus unterschiedlichen Griinden nicht
leichtfallt, die Ziigel aus der Hand zu geben. Dabel ist es extrem wichtig, den
Nachfolgeprozess ordnungsgemaf? zu gestalten. Wie aber sehen die Handlungsalter-
nativen aus, wenn keine (geeignete) Nachfolgegeneration in den Startlochern steht? «

Text: Katja Michel

Laut einer Studie der Kfw Research von
2018 wird in den ndchsten Jahren eine
Nachfolgewelle iiber den deutschen Mittel-
stand hinwegrollen. Mehr als eine halbe
Millionen Mittelstandler planen ihre Unter-
nehmensnachfolge bis 2022. Die Spitze des
Generationenwechsels soll in den Jahren
2023 bis 2027 erreicht werden. In diesem
Zeitraum wollen sich nach derzeitigem
Stand knapp 11 Prozent der Unternehmens-
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Experten fiir Nachfolge und Unternehmenskédufe und -verkdufe:
Dr. Volker Jahr (1.) und Christian Witte von der Kanzlei Friebe - Prinz + Partner.

inhaber bzw. Selbststandigen aus dem Ge-
schiftsleben zuriickziehen. Vielen von ih-
nen fehlt eine qualifizierte Nachfolge, was
das Management des Generationenwech-
sels mehr und mehr zur Herausforderung
macht. Mehr als die Half-

te der Inhaber mochte

Familienunternehmen. Diplom-Kaufmann
Christian Witte und Dr. Volker Jahr, bei-
de Partner der Kanzlei Friebe-Prinz und
Partner mdB, begleiten unter anderem
mittelstandische Unternehmen und deren

Inhaber bei Unterneh-

menskaufen und -ver-

das Unternehmen nach
dem eigenen Riickzug in
den Hinden eines Fami-
lienangehorigen wissen.
Die Kinder haben aber
moglicherweise andere
Pléne, als den elterlichen
Betrieb weiterzufiihren.
Oder sie wiirden gerne,
sind bloB im Grunde
fiir diese Aufgabe nicht

,Ein erfolgreicher
Verkauf beginnt damit,

Vertragspartner zu finden,

die zueinander passen.
Durch eine offene
Kommunikation sollten

Wiinsche und Ziele
formuliert werden und

Risiken benannt werden."

Dr. Volker Jahr

kaufen. Die Experten
erinnern daran, ,dass
bei zwei jeweils zu
50 %-beteiligten Gesell-
schafter-Geschéaftsfiih-
rern ein Fremdverkauf
oder eine Ubernahme
durch angestellte Ge-
schéftsfithrer  sinnvoll
sein kann, falls die
Zusammenarbeit  pro-

geeignet. Nicht jeder be-

kommt das Unternehmer-Gen in die Wiege
gelegt. Wenn also kein Nachfolger greifbar
ist, sollte ein verantwortungsvoller Unter-
nehmer friihzeitig liber seine Optionen
nachdenken.

Verantwortungsvolle Alternative

Ein Verkauf an Externe zum Beispiel wiir-
de neue Moglichkeiten eroffnen. Das gilt
allerdings nicht nur fiir mittelstindische

blematisch wird oder
sich die jeweiligen Interessen anderweitig
entwickeln.“  Diplom-Wirtschaftsingeni-
eur Dr. Wolfgang F. Fink, Partner bei S&P
Merger & Acquisitions GmbH und Experte
fiir Transaktionen, Unternehmensbhewer-
tungen und Due Diligence, ergianzt, dass
ein Verkauf auch dann sinnig sein kann,
wenn es einem Unternehmer droht, in
seiner unternehmerischen Freiheit einge-
schrankt zu werden, beispielsweise durch
Bankvorgaben.




Dr. Wolfgang F. Fink ist Partner bei

S&P Mergers and Acquisitions GmbH mit
Sitz in Essen. Seit 1989 hat das Unternehmen
rund 140 M&A-Transaktionen begleitet.

Er ermutigt Inhaber dazu, den Verkauf als
Option anzunehmen, um die Mitarbeiter und
das Familienvermogen zu schiitzen. ,Sein
Lebenswerk zu verduBern, mag manchem
wie eine Niederlage erscheinen; es ist aber
die viel verantwortungsvollere Alternative,
als sich zu tibernehmen oder ohne Reserven
alles auf eine Karte zu setzen.”

Kommunikation - Beratung -
Einigkeit

Jedoch gibt es bei einem Verkauf im Mittel-
stand einiges zu beachten. Dr. Fink rat Unter-
nehmern in ungeklarter Nachfolgesituation
dazu, 2-3 Jahre vor dem beabsichtigten Aus-
scheiden an den Beginn des Verkaufsprozes-
ses zu denken. Dann ist es zundchst ange-
zeigt sich professionelle Hilfe zu suchen. Die
Experten Witte und Jahr wissen, ,dass ein er-
folgreicher Verkauf damit beginnt Vertrags-
partner zu finden, die zueinander passen. Im
Dialog mit Beratern und den vertragsgestal-
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tenden Rechtsanwélten konnten diese dann
den Prozess aktiv begleiten. Durch eine offe-
ne und klare Kommunikation sollten Wiin-
sche und Ziele formuliert werden, aber auch
Risiken benannt. So vermeidet man Missver-
standnisse und beugt Enttduschungen vor.“
Weiterhin hilft es, so Fink, ,wenn der ver-
kaufende Unternehmer bereit ist, sich
zuriickzunehmen und den Prozess der
Unternehmensiibergabe flir ca. ein Jahr
konstruktiv zu begleiten. Denn bei fast
jedem Unternehmensverkauf folgt eine
Ubergangsphase, in der das Unternehmen
geordnet in eine neue Eigentiimerkonstel-
lation tiberfiihrt werden soll.”

,Oft macht die sogenannte Earn-Out-Klau-
sel im Kaufvertrag einen Teil des Kaufprei-
ses davon abhédngig, ob das Unternehmen
die geplanten Finanzziele einhalt”, erklart
Fink weiter. Dabei spielt der bisherige
geschiftsfiihrende  Ge-

sellschafter nach wie

Gefahren beim Verkauf

e Verkaufspreis unter Marktwert z. B.
bei erhohtem Verkaufsdruck

e fachlich unzureichende Unterneh-
mensbewertung

e Haftungsrisiken bei schlechter Ver-
tragsgestaltung

e Zerstorung eines Lebenswerkes

e Zerschlagung des Standortes (Ar-
beitsplatzverlust)

e Verlust der Unternehmenskultur, ggf.
auch von Know-how und Kompetenz

¢ Abwanderung wesentlicher Mitarbeiter

Stimmen die Rahmenbedingungen konnen
viele Risikofaktoren eines Verkaufs mini-
miert werden. Vor allem den richtigen Kau-
fer zu finden, ist wertvoll. Denn dieser sollte
solvent sein und nicht daran interessiert den

Standort zu zerschlagen

und das Unternehmen

vor eine wichtige Rolle.
Fir den Verkaufer ist
eine fachlich einwand-
freie  Unternehmensbe-
wertung wichtig, damit
der Verkaufspreis am

,Sein Lebenswerk

Zu verduBern, mag

manchem wie eine
Niederlage erscheinen;
es ist aber manchmal

auch die viel verantwor-

auszubeuten. Die groBte
Angst vor einem Verkauf
ist die Ungewissheit, wie
es der Firma, aber vor
allem den Mitarbeitern
danach ergeht. Jedoch

Ende stimmt. Auch bei

tungsvollere Alternative.”

geben sowohl Dr. Volker

erhohtem Verkaufs-
druck, sollte der Preis
nicht unter Marktwert
liegen. Bei einer schlechten Vertragsgestal-
tung konne es zu Haftungsrisiken fiir den
verkaufenden Inhaber kommen, warnen
Christian Witte und Dr. Volker Jahr. Daher
ist die kompetente Beratung unerlésslich.

Dr. Wolfgang Fink

Jahr als auch Dr. Wolf-
gang Fink dahingehend
Entwarnung. Sie sind
uberzeugt, dass fast niemand kauft, um zu
schlieBen. In der Regel wiirden Arbeitsplat-
ze und Standorte eher gerettet, als aufge-
geben. Dr. Fink: ,Niemand mdchte seinem

neuen Baby weh tun.”

BMS

Industriebau.

Neubau eines
Verwaltungsgebaudes fiir
die EJOT Holding GmbH &
Co. KG in Bad Berleburg

BMS Industriebau GmbH %
Alte Heeresstrafte 25 . 59929 Brilon K
Tel: 02961 980-200 !\
www.bms-industriebau.de

odlichey
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Was ist memz
Firma wert? ==4e
Bewertung und

Vertragsgestaltung

» Friebe - Prinz + Partner/
Ein mittelstandisches
Unternehmen soll verkauft
werden oder einer der
Gesellschafter tritt aus der
Firma aus - Situationen,

die fast immer eine Unter-
nehmensbewertung und
entsprechende vertragliche
Gestaltungen auf den Plan
rufen. Denn diese sind
sowohl fur Unternehmens-
verkaufe (M&A) als auch
fur gesellschaftsrechtliche
Exit-Szenarien eine
zentrale Grundlage fur
den Erfolg des Projekts.
Mit ihrer interdisziplinaren
Expertise von Wirtschafts-
prifern, Steuerberatern
und Rechtsanwalten ist die
Sozietat Friebe - Prinz +
Partner eine gute Adresse
auf diesem Gebiet «

Experten fir die Unternehmensbewertung:
Christian Witte (1.) und Dr. Volker Jahr von
der Kanzlei Friebe — Prinz + Partner.
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,Bei einer Unternehmensbewertung
steckt der Teufel im Detail“, weil Chris-
tian Witte, der seit eineinhalb Jahren
Partner bei Friebe - Prinz + Partner ist
und Unternehmensbewertungen als ei-
nes seiner Spezialgebiete nennt. Aus
seiner langjahrigen Erfahrung weif er,
dass die Ergebnisse einer Unternehmens-
bewertung eine zentrale Entscheidungs-
grundlage bei Unternehmenskédufen und
-verkdufen bilden, letztlich aber auch fiir
die Ausgestaltung von gesellschaftsver-
traglichen Abfindungsklauseln eine gro-
Be Rolle spielen.

Wer sich Gedanken iiber den Wert seines
Unternehmens macht, denkt dabei viel-
leicht nicht nur an reale Werte, sondern
auch an die immateriellen. Dazu gehoren
unter anderem die Marktstellung des Un-
ternehmens, die Erfahrung der Mitarbei-
ter oder der Ruf in der Branche. Christian
Witte erlebt in der Praxis immer wieder,
dass viele seiner Mandanten tiberrascht
sind, wenn er ihnen vor Augen fiihrt,
dass der eigentliche Wert des Unterneh-
mens - aus 0konomischer Sicht betrach-
tet - tatsachlich von den zukiinftigen Er-
tragsperspektiven abhédngt. Als Beispiel
nennt der 51-Jahrige die zukiinftige Um-
satz- und Kostenstruktur sowie Chancen
und Risiken, die in die Ertragsperspek-
tive mit einflieBen. Der Wirtschaftsprii-
fer und Steuerberater macht auBerdem
klar, dass es bei einer Unternehmensbe-
wertung nicht nur um die Feststellung
eines Wertes geht, sondern auch um die

Friebe - Prinz + Partner

Friebe — Prinz + Partner ist seit fast 50
Jahren eine der filhrenden Sozietaten
in Stidwestfalen. Was Dr. Gunter Friebe
1972 als Einzelpraxis in Lidenscheid
grindete, ist mittlerweile auf mehrere
Gesellschaften mit weiteren Standorten
in Hagen, Olpe und Schwerte verteilt, an
denen Wirtschaftsprifer, Steuerberater
und Rechtsanwalte sowie mehr als 100
Mitarbeiter vorwiegend mittelstandische
Unternehmen unterschiedlicher Rechts-
formenin allen Bereichen wirtschaftlicher
Aktivitat betreuen: vom Einzelunterneh-
men bis zur groBen Kapitalgesellschaft,
aber auch Freiberufler, Unternehmen der
offentlichen Hand, Gebietskorperschaf-
ten und soziale Einrichtungen.

Friebe — Prinz + Partner DOSSIER MITTELSTAND

zweckbezogene Nachvollziehbarkeit des
Bewertungsansatzes und das daraus re-
sultierende Ergebnis. ,Wichtig ist, dass
man sich bei der Herangehensweise an
eine Bewertung und deren vertragliche
Umsetzung in Gesellschafts- oder Unter-
nehmenskaufvertrdgen methodisch nicht
angreifbar macht.“ Dr. Volker Jahr, der als
Rechtsanwalt und Steuerberater seit 17
Jahren Partner bei Friebe - Prinz + Part-
ner ist und Bewertungsprozesse vor allem
als Fachanwalt fiir Steuer-, Handels- und
Gesellschaftsrecht begleitet, erlebt im-
mer wieder, dass Abfindungsklauseln in
Gesellschaftsvertragen fehlerhaft und im
Konfliktfall entsprechend angreifbar sind.
Dann gilt es, diese im Interesse aller Be-
teiligten vertraglich neu auszugestalten
und dabei eine korrekte Unternehmens-
bewertung zur Anwendung kommen
zu lassen. In diesem Zuge sind auch die
gesellschaftsvertraglichen ~ Regelungen
insgesamt auf ihre Recht- und Zweckma-
Bigkeit hin zu priifen.

,Wir begleiten gerade in Stidwestfalen
dauerhaft viele mittelstindische Famili-
enunternehmen und erleben immer wie-
der, wie emotional dieses Thema fiir viele
Inhaber ist“, sagt Dr. Jahr. SchlieBlich gilt
es - wie auch im Falle eines anstehenden
Verkaufs -, die Interessen aller Vertrags-
beteiligten bei der Vertragsgestaltung im
Blick zu haben. Da ist bei gesellschafts-
vertraglichen Abfindungsregelungen und
einer entsprechenden Unternehmensbe-
wertung zum einen der Gesellschafter,
der fiir sein Ausscheiden Interesse an
einer hohen Abfindung hat, zum anderen
die Gesellschaft, in deren Interesse das
Abfindungsguthaben maoglichst niedrig
sein sollte. Bei Unternehmensverkdufen
steht auf der einen Seite oft der Firmen-
inhaber als Verkaufer, der sein Unterneh-
men moglicherweise einst alleine mit viel
Herzblut aufgebaut und dann weiterent-
wickelt hat - und auf der anderen Seite
der mogliche Kaufer und Interessent,
der eher niichtern kalkuliert und auf ei-
nen moglichst niedrigen Kaufpreis setzt.
Wenn es keinen Borsenkurs gibt, gelten
Unternehmen aufgrund ihrer Komplexitét
und der Zusammensetzung ihrer wert-
bestimmenden Faktoren oft als das am
schwierigsten zu bewertende Vermogen.
Von daher ist es nicht verwunderlich,

dass die Abfindungshohe und die Unter-
nehmensbewertung haufig Gegenstand
von Auseinandersetzungen zwischen den
Gesellschaftern sind.

~Wenn wir Abfindungsregelungen fiir
Unternehmen entwerfen, dann ist es
sehr wichtig, dem Mandanten klarzuma-
chen, was genau er im Gesellschaftsver-
trag damit tiberhaupt regelt und was es
bedeuten wiirde, wenn die Abfindungs-
regelung morgen greifen wiirde.“ Nicht
selten ist die Unternehmens- oder Betei-
ligungsbewertung daher der entschei-
dende Punkt - und oftmals auch der am
meisten konfliktbeladene Streitpunkt
bei Unternehmenserwerben oder Gesell-
schafter-Auseinandersetzungen, bei der
die gegensatzlichen wirtschaftlichen In-
teressen der Beteiligten besonders deut-
lich zu Tage treten.

Christian Witte und Dr. Volker Jahr ma-
chen Kklar, dass Unternehmen nie nur
nach Schema F bewertet werden konnen,
auch wenn es berufstechnische Standards
gibt. ,Die individuelle Bearbeitung und
Ausgestaltung von Formeln und Vertra-
gen ist das A und O. Jeder Fall ist anders.*
Da bei Friebe - Prinz + Partner Wirt-
schaftspriifer, Steuerberater und Rechts-
anwalte unter einem Dach sitzen und in-
terdisziplindr zusammenarbeiten, konnen
Inhaber ihr Unternehmen aus einer Hand
und quasi in einer Gesamtlosung bewer-
ten und entsprechende vertragliche Ge-
staltungen erstellen lassen. Christian Wit-
te: ,,Wir spielen uns hier auf kurzem Wege

gegenseitig die Balle zu, um im Interesse
des Mandanten eine bestmdgliche, rechts-
sichere Bewertung und deren vertragliche
Umsetzung zu erstellen.” a

N B FRIEBE - PRINZ + PARTNER

Wirtschaftsprifer Steuerberater Rechtsanwalte

Friebe - Prinz + Partner
Wirtschaftspriifer
Steuerberater
Rechtsanwilte mbB
ParkstraBe 54
58509 Liidenscheid
Tel.: 02351/15330
wpg@friebe-prinz-partner.de
www.fpp.de
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