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Zwar wirft die geplante Erbschaftsteuerreform Schatten voraus,
doch eigentlich ist sie nur ein Anlass, mit Mandanten frihzeitig Uber
die Unternehmensnachfolge zu reden. Grofere Herausforderungen
gibt es in der Beratung, denn das Thema erfordert
Fingerspitzengefuhl. Fur viele Unternehmer ist die Ubergabe ein
rotes Tuch.

Titelthemen

Psychologie bei der Beratung wichtig
Unternehmensnachfolge bietet Steuerberatern Chancen
Roundtable: Nachfolgethema haufig tabu

Seit zwei Jahren spricht StB Clemens Meyer aus Celle das Thema
Unternehmensnachfolge im Rahmen einer Jahresabschlussbesprechung an,
wobei es um die Zukunft und die Vergangenheit geht. ,,Das kommt bei den
Mandanten gut an“, so Meyer. Allerdings gibt es auch den anderen Weg:
Klienten kommen in die Kanzlei und wollen von sich aus ihre Geschéfte an
einen Nachfolger tUbergeben. Im Schnitt sind diese 65 Jahre alt und héren
altersbedingt auf. ,,Oft haben die Mandanten bereits Ideen dabei, wie es
weitergehen soll“, erklart der Steuerberater.

Interessen der Betroffenen zu bericksichtigen, sei seiner Erfahrung nach
bei einer Unternehmensiubergabe besonders wichtig. Eng damit verkntpft
sei ebenso die Frage, wer der Richtige sei. ,,Auch nach der Ubernahme
sollte das Unternehmen erfolgreich sein“, erklart Meyer.

Fingerspitzengefuhl erforderlich

Neben dem Fachwissen um die Nachfolge an sich ist flr ihn auch
Fingerspitzengefuhl notwendig: ,,Psychologie, aber auch die
Gesprachsfuhrung ist hier extrem wichtig“, so Meyer. Der Mandant sollte
beim Thema Nachfolge nicht tUberrollt, sondern darauf vorbereitet werden,
auf was er sich einl&sst.

Zunehmenden Beratungsbedarf im Bereich Unternehmensnachfolge erkennt
auch StB Beatrix Dziolko aus Rostock. ,,Im Grunde genommen muss jeder
eine Regelung vornehmen — vom Existenzgrinder bis hin zum gestandenen
Unternehmer”, so die Steuerberaterin. In der Praxis sei es ihr wichtig, ein
Testament und eine Notfallplanung ins Auge zu fassen, nicht zuletzt wegen
der hohen Arbeitsbelastung der Unternehmer.

Einschatzung durch Steuerberater gefragt

GrolRes Vertrauen ist zwischen Dziolko und ihren Mandanten vorhanden,
denn sie werde beim Thema Nachfolgeregelung ofter danach gefragt, die
Kinder des Firmenchefs unter die Lupe zu nehmen. Falls Spro3linge da
seien, tauche die Frage auf, welche Gesellschaftsform sich anbiete, ,,um
Streit zu verhindern und allen gerecht zu werden®. Seien Kinder als
Nachfolger nicht vorgesehen, gebe es auch die Option, auf einen Mitarbeiter
schrittweise Mitverantwortung zu Ubertragen und ihn in die
Geschaftsfihrung zu holen.

Psychologie beim Thema Nachfolge spielt auch bei Dziolko eine wichtige
Rolle. Dennoch versucht sie, mit ihren Mandanten dariiber zu reden. Ahnlich
wie Kollege Meyer nutzt Dziolko auch die Besprechung des
Jahresabschlusses, um das Thema aufzugreifen. Was die Bereitschaft an
sich betrifft, Uber die Unternehmensnachfolge nachzudenken, hat Dziolko
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die Erfahrung gemacht, dass die Klienten, die sie auch wahrend des Jahres
konsultierten, offener damit umgingen.

Impulse, Uber die Nachfolge zu sprechen, kdmen aber nicht nur von ihr:
»Druck kommt auch von aul3en, wie etwa von 6ffentlichen Auftraggebern,
die den Unternehmer auf sein Alter hinweisen” erklart die Rostockerin.

Was aber die Nachfolge an sich angeht, haben ihre Mandanten im
Wesentlichen nur folgende Méglichkeiten vor Augen: ,Entweder geben die
Unternehmer ihr Geschaft auf oder sie Ubertragen es innerhalb der Familie®,
so Dziolko. Bis zu 70 Prozent ihrer Mandanten Ubergeben die
Geschaftsfuhrung in der eigenen Familie, wahrend der Rest von ehemaligen
Beschéftigten ibernommen wird.

Ist die Ubernahme familienintern tiber die Bilhne gegangen, lauft das Ganze
offenbar harmonisch. ,,In der Familie wird der Senior — um des
Familienfriedens willen — um Rat gefragt”, so Dziolko.

Unternehmerisches Denken als Knackpunkt

Problematischer stelle sich die Situation bei ehemaligen
Betriebsangehorigen dar, ,,denn hier ist das unternehmerische Denken der
Knackpunkt®. Einen Vorteil hat aber diese auerfamilidre Losung, denn — so
Dziolko — ,,die friheren Chefs haben hier wirklich abgeschlossen*.

Probleme gibt es aber offenbar mit allen Nachfolgekandidaten, wie WP/StB
Peter Unkelbach aus Freiburg weil3: ,,Die Familienangehdrigen sind meist zu
satt, die Firmenangehdrigen haben kein Geld und Externe kénnen im
Vorfeld schlecht eingeschéatzt werden.” Kénigsdisziplinen fur Steuerberater
in der Unternehmensnachfolge sind nach Unkelbachs Erachten das
»Gesellschaftsrecht, Steuern, Bewertung und viel Psychologie®.

Allerdings muss er sich dieses Feld mit anderen Steuerberatern, Anwaélten
und Unternehmensberatern teilen. Mit den Unternehmensberatern geht
Unkelbach hart ins Gericht. Sie seien zwar gut in der Akquise, ihnen fehle
aber der Hintergrund fur die Durchfuhrung.

Wenig Uberraschend ist zwar das Durchschnittsalter der
Ubergabekandidaten bei seinen Mandanten, das bei 60 Jahren liegt, aber
der Ubergabezeitraum: ,Eine strukturierte Nachfolge dauert, Fehllobsungen
eingeschlossen, funf bis zehn Jahre.”

»Eine relativ grofRe Rolle* spielt die Unternehmensnachfolge bei StB Peter
Strumberger aus Munchen. Dabei komme es gar nicht so selten vor, dass
»alte Mandanten und junge Flchse zusammengebracht werden®, so
Strumberger. Er selbst konzentriere sich hauptséchlich auf die — wie er sagt
— Unternehmenswertentwicklung. Zudem bereite er fur seine Mandanten —
ob jung oder alt — eine Unternehmensstrategie unter Bericksichtigung einer
Ausstiegsoption vor, womit sich selbst 40-jahrige Unternehmer
anfreundeten.

Empathie und soziale Kompetenz sind nach Strumbergers Ansicht — neben
Fachkompetenz — wichtige Voraussetzungen fur eine richtige
Nachfolgeberatung. Dabei hat er festgestellt, dass ,,der Mandant vom
Steuerberater an der Hand genommen werden will, denn fur ihn ist die
Sicherheit ein wichtiger Aspekt®.

Bei der Nachfolge selbst, so der Miinchner, ,,ist die Ubergabe vom Vater auf
den Sohn ein ,Klassiker’ und schwieriger als eine Ubergabe des
Unternehmens an Dritte“. Spannungen zwischen den Generationen kdnnten
hier so grof3 sein, dass , der Steuerberater gefordert ist, mit dem Hammer
draufzuhauen®.

Hier hat Strumberger einen Tipp parat: ,,Zeichnen sich bereits im Vorfeld
einer Ubernahme Schwierigkeiten ab, so muss das Ganze sofort ein Ende
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finden. Spéater wird es nur noch schlimmer.“ Es gebe immer noch die
Option, den Betrieb an Dritte zu veraufiern.

Banken spielen bei Nachfolge pragende Rolle

Eine sehr pragende Rolle spielen Strumbergers Erfahrung nach die Banken
beim Thema Nachfolge. Allerdings tun sich diese haufig bei der Finanzierung
schwer. Durch Ablehnung von Krediten habe der Einfluss der Kreditinstitute
— nicht zuletzt vor dem Hintergrund der Einfuhrung neuer
Eigenkapitalrichtlinien — auf die Nachfolge selbst zugenommen. Nicht zuletzt
dank dieser Erfahrung denkt Strumberger, dass die alternativen Finanzierer
kunftig eine groRRere Rolle spielen werden.

Besonders intensiv beraten muss er seine Mandanten bei der Ausgestaltung
der Ubergabe, bei der Finanzierung — inklusive mdglicher Alternativen —
sowie im sozialen Bereich, um es dem Unternehmer zu erméglichen, auch
loszulassen. Abgesehen davon sei es fur den Unternehmer wichtig, eine Art
Fahrplan fir den ganzen Prozess der Ubergabe zu haben. Zudem wolle der
Klient Transparenz, so Strumberger. Als Zeitrahmen, eine Ubergabe
durchzufuhren — angefangen von der Planung —, gibt er mindestens drei bis
fanf Jahre an.

Mandanten der Steuerberatungskanzlei Wolf & Partner in Seevetal bei
Hamburg miussen insbesondere — so Steuerfachwirt Mirko Haas — Uber
»finanzielle Belastungen durch den Verkauf aufgeklart werden, da oft die
falsche Vorstellung besteht, dass der Kaufpreis auch zur Verfliigung steht
und die steuerlichen Belastungen vergessen werden®. Schlechte
Erfahrungen haben die Seevetaler mit Unternehmensberatern, denn ,diese
verfolgen oftmals nur das eigene wirtschaftliche Interesse und versuchen
ein ,Standardmodell’ beim Mandanten zu integrieren, ohne die persénlichen
Belange zu beachten®.

Unternehmensberater als Konkurrenten

Gespannt scheint das Verhaltnis zwischen beiden Seiten zu sein, denn
Lunternehmensberater versuchen, sich zwischen Mandant und uns zu
drangen, was bisher noch nie gelungen ist*.

Bei der Unternehmensnachfolge selbst spielen auch die Banken eine
wichtige Rolle. So sei zwar die Steuerberatungskanzlei im Wesentlichen der
einzige Ansprechpartner der Firmenchefs, aber ,,gegebenenfalls geht der
erste Impuls und auch ein gewisser Anteil an der Beratung von den Banken
aus“. Sie, so Haas, fragen Mandanten gezielt nach der
Unternehmensnachfolge. Die anstehende Reform der Erbschaftsteuer ab
2007 hat offenbar bei der Seevetaler Kanzlei ihre Auswirkungen: ,,Der
Bedarf ist jetzt schon durch die geplante Reform der Erbschaftsteuer
gegeben.”

Ahnlich ist die Situation bei der Augsburger Steuerberatungsgesellschaft
Scheidle & Partner. Nach Informationen von RA/StB Andreas Wellens ist
seine Kanzlei bereits ein Vierteljahr im Vorfeld der Gesetzesanderungen auf
die Mandanten zugegangen und hat sie entsprechend informiert. Wichtig
dabei sei es, dem Mandanten zu erklaren, wie sich die kiinftige Regelung
von der aktuellen Gesetzeslage unterscheide, dann kdnne dieser
entscheiden. Auf Anderungen im Erbschaftsteuerrecht kénne unterschiedlich
reagiert werden: ,,Eine Ubertragung muss nicht komplett, sondern kann
auch teilweise erfolgen. Eine optimale Nutzung steht dabei im Fokus®,
erklart Wellens.

Grundsatzlich, so Wellens, mache es Sinn, sich als Unternehmer zwischen
dem 50. und 55. Lebensjahr mit der Nachfolge zu beschéaftigen. Offenbar
dauert es aber ein paar Jahre, bis sich die Klienten tatsachlich mit dem
Thema anfreunden. Schlieldlich, so Wellens, seien seine Mandanten im
Durchschnitt bereits 70 Jahre alt, bevor sie das Zepter aus der Hand geben.
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