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Sehr geehrte Damen und Herren,

von ,Swagman” haben Sie noch nie etwas
gehort? Das ging uns ahnlich, bis wir mit Peter
Appel sprachen. Er inspirierte uns mit einer ge-
horigen Portion Unternehmergeist und seiner
Geschichte. Das Geschaftsmodell funktioniert —
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mit Foodtrucks befindet sich der Betrieb in
Bayreuth auf Wachstumskurs. In Sachsen be-
eindruckt die Spedition Kipping: Der Mittel-
standler steigerte seinen Umsatz in den letzten
vier Jahren um 60 Prozent und sticht die
Wettbewerber mit einer Kombination aus
Lagerlogistik und Spedition aus.

Worauf muss man achten, wenn man als
Unternehmer investieren oder vielleicht so-
gar eine Firma zukaufen will? Welche Chan-
cen und Risiken gibt es? Entdecken Sie Inter-
essantes und Nutzliches rund um das Thema
.Wachstum” in dieser Sonderausgabe des
Mittelstandsmagazins ,akzento”. Haben Sie
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ahnliche oder vielleicht ganz andere Fragen?
Dann kommen Sie doch gern auf unser
Team aus Steuerberatern, Rechtsanwalten,
Unternehmensberatern, Wirtschaftsprifern
und Kommunikationsexperten zu. Wir freuen
uns auf den Austausch mit Ihnen!
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Alles optimal?

INTERVIEW MIT ANNETTE STRANZ UND ISABEL FRANZKA

Durch Steueroptimierung — und somit gerin-
gere Steuerlast — ist Unternehmenswachs-
tum positiv beeinflussbar. Die Planung ist,
wie bei allen Ubrigen Prozessen der Expansion,
das A und O. Annette Stranz und Isabel
Franzka von der Steuerberatung des ABG-
Beratungsverbundes erldutern die wichtig-
sten steuerlichen Aspekte.

77 Wo sehen Sie die hauptsachlichen An-
satzpunkte fur die steuerliche Ausgestal-
tung von Wachstumsprozessen?

Stranz: Bevor es konkret wird, betrachten wir
den Ausgangspunkt und die beabsichtigten
Wachstumsziele. Wohin mdchte ein Unter-
nehmen und was bendtigt es daflr an
Ressourcen? Will es ins Ausland expandieren?
Bei Einzelunternehmern greifen andere
Grundlagen als beispielsweise bei Personen-
oder Kapitalgesellschaften. Die Steuer ist ein
Teil der ganzheitlichen Ergebnisplanung, wes-
halb letztere weitgehend klar sein muss.
Steuerbetrachtung betrifft auch nicht nur das
laufende Geschaftsjahr, sondern muss ver-
gangene wie folgende Jahre einschliefen, da-
mit es nicht zu Uberraschungen kommt.

gy Wachstum bedeutet auch investieren.
Wie unterstitzt der Gesetzgeber hier ex-
pandierende Unternehmen?

Stranz: Anschaffungen verursachen mitun-
ter betrachtliche Summen. Mit dem soge-
nannten Investitionsabzugsbetrag (IAB) kann
man dafur Ricklagen bilden. Davon profitie-
ren insbesondere KMU. Der IAB kann dort
wirken, wo bei bilanzpflichtigen Unterneh-
men das Betriebsvermdgen 235.000 Euro
oder 100.000 Euro Gewinn nach der Einnah-
me-Uberschuss-Rechnung nicht Ubersteigt.
Bis zu 40 Prozent der voraussichtlichen Inves-
titionskosten, maximal 200.000 Euro, kén-
nen abgezogen werden. Die Investition muss
spatestens drei Jahre nach dem ersten Abzug
getatigt werden. Andernfalls werden riick-
wirkend die urspringlichen Steuern und ge-
gebenenfalls auch Zinsen fallig.

Franzka: Wie bisher gilt das nur fur bewegli-
che, abnutzbare Wirtschaftsguter, also bei-

spielsweise Maschinen. Am Ende musste man
bislang genau das anschaffen, wofur man
den Abzug getatigt hatte. Im vergangenen
Jahr wurden diese Regelungen gelockert.
Man muss sich nicht mehr verbindlich festle-
gen. Wenn ich zum Beispiel in neue PCs inves-
tieren mochte, das gewahlte Modell aber
zum Zeitpunkt der realen Investition dann
teurer ist, kann ich entweder den IAB auf-
stocken oder mich fur einen anderen Herstel-
ler entscheiden.

gy Wie kann man den IAB optimierend
erganzen?

Stranz: Wachsende Unternehmen weiten oft
die Verantwortung ihrer Mitarbeiter aus oder
etablieren ein mittleres Management. Grofere
Befugnisse gehen oft mit Lohnerhéhungen,
Tantiemen oder Boni einher. Dadurch steigen
die Betriebsausgaben. Wer es bisher noch
nicht nutzt, sollte beispielsweise auch Uber die
Gewahrung steuerfreier Vergunstigungen fur
Arbeitnehmer nachdenken. Dadurch kénnen
sich sozialabgabepflichtige Beitrdge und Steu-
ern sparen lassen. Der Arbeitnehmer erhalt
trotzdem einen hoéheren Nettolohn.

77 Manche Geschaftsbereiche eignen sich
fur die Ausgliederung. Durch die Grin-
dung einer GmbH wachsen Unternehmen
beispielsweise. Wie wirkt sich die Rechts-
form auf die Steuergestaltung aus?

Franzka: Es gibt kein Patentrezept, mit wel-
cher Rechtsform man am meisten Steuern
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spart. Personengesellschaften oder gewerb-
lich tatige Einzelunternehmer mussen Ge-
werbesteuer entrichten und haben hierbei
einen Freibetrag von 24.500 Euro. Fir juris-
tische Personen, wie beispielweise eine
GmbH, gilt dieser Freibetrag nicht. Letztlich
ist entscheidend, wie viel Gewinn man er-
wirtschaftet. Bei héheren Gewinnen ist oft-
mals eine GmbH & Co. KG unter steuerlichen
Gesichtspunkten attraktiv. Betrachtet wer-
den darf nicht nur das Unternehmen selbst,
sondern auch die Gesellschafter, die dahin-
ter stehen.

77 Wo verstecken sich Risiken?

Stranz: Unternehmen sollten langfristig den-
ken und eine Vorstellung davon haben, wie
sich Umsétze entwickeln, welche Ausgaben
fallig werden und was mittelfristig fir perso-
nelle und infrastrukturelle Investitionen not-
wendig wird. Wer das nicht weil3, begibt sich
auf Glatteis. Bei allen Wachstumsambitionen
gilt es zu beachten, dass man bestimmte
Grenzen nicht Uberschreitet, beispielsweise
die Vermogensschwelle durch Fusionierung
fr den Investitionsabzugsbetrag. Unterneh-
men, die schnell wachsen, kénnen plétzlich
bilanzierungspflichtig werden. Daraus folgt
zum Beispiel die sofortige Pflicht zur Abfiih-
rung der Umsatzsteuer, was die Liquiditatssi-
tuation belastet.

Franzka: Nicht zuletzt sollten Unternehmer
Steuervorauszahlungen leisten, damit am
Ende kein ,grofer Batzen” zur Last wird.
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WACHSTUM STRATEGISCH VORDENKEN

Qualitat, Prazision und Innovation kennzeich-
nen den deutschen Mittelstand. So beschreibt
das Bundesministerium fir Wirtschaft und
Energie das , Erfolgsmodell KMU". Als produk-
tive Untersttzer fUr GroBunternehmen, Zulie-
ferer fUr den internationalen Markt sowie im
EU-Vergleich hochgradig aktive Innovatoren,
nehmen KMU eine tragende Rolle in der Wirt-
schaft ein. Aus unserer Beratungserfahrung
wissen wir, dass jedes Unternehmen stolz auf
seine Produkte und Leistungen ist. Doch fra-
gen wir, wo sich die Unternehmen in drei, finf
oder zehn Jahren sehen, weicht der Stolz oft
Unsicherheit. Schlagworte wie Strategie und
Planung werden zwar in Grundzlgen mit dem
laufenden Geschéftsjahr verbunden. Doch die
visiondre Aufgabe eines Unternehmens ist es
auch, sich seinen Platz in der Zukunft auszu-
malen und konkrete Meilensteine fiir den Weg
dahin zu setzen. Daflr fehlt es im Manage-
ment oft an Zeit oder dem Wissen, wie sich
diese strategischen Prozesse umsetzen lassen.
Wir empfehlen deshalb: Delegieren Sie! Eine
Zusammenarbeit mit dem Beratungsverbund
ABG-Partner kann lhnen das strategische Den-
ken zwar nicht abnehmen, Sie darin jedoch
umfassend unterstiitzen. Und wie sagt man so
schén: Gut geplant, ist halb gemacht.

Bestandsaufnahme

Eine Strategie setzt sich aus einem Katalog an
MafRnahmen zusammen, die dem Wachstum
zutrdglich sind. Bevor man den Schritt nach
vorn geht, gilt es, den gegenwartigen Stand-

punkt zu erdrtern. Wie ist das Unternehmen
derzeit aufgestellt? Welche Produkte und
Leistungen gibt es? Welche davon bringen
gute Umsdtze ein, welche sind imagetréchtig,
aber werfen weniger Gewinn ab? Wer sind
die Zielgruppen und welche BedUrfnisse ha-
ben diese? Auch die Analyse der Geschafts-
zahlen gehort zum Auftakt: Welche Kosten
entstehen, welche Umsatze stehen ihnen ge-
genlber und welche Preisbildungspolitik ver-
folgt ein Unternehmen? Fixstern fir jede Stra-
tegie sind die Unternehmensziele: Hier diffe-
renziert man in kurz-, mittel- und langfristige
Ziele, insgesamt eine zeitliche Spanne von
etwa acht bis zehn Jahren. Daraus kénnen
Fakten zu Distribution, personellen und infra-
strukturellen Kapazitaten, notwendigem Kapi-
tal und erforderlichen MaRnahmen abgeleitet
werden. Externe Berater sind hier insbesonde-
re auch bei kritischen oder unangenehmen
Themen hilfreich. In vielen Unternehmen ha-
ben sich Prozesse eingefahren, die bei ge-
nauerem Hinschauen die Effizienz belasten
und optimiert werden kdnnen. Der objektive
Blick von aulen fordert Schwachstellen zuta-
ge, die unternehmensintern gar nicht mehr
auffallen oder nicht als Schwachen wahrge-
nommen werden.

Elemente der Wachstumsstrategie

Ist der Status-Quo analysiert, kann nun das
Wachstum strategisch ins Auge gefasst wer-
den. Kernthemen hierbei sind beispielsweise
die Investitions- und Finanzierungskonzeption

sowie Kapitalbeschaffung, die Planung und
das Controlling als Instrumente der Unterneh-
menssteuerung, die Aufbau- und Ablauforga-
nisation, die juristische Begleitung, die Steu-
erplanung sowie Aktivitdten rund um die Un-
ternehmensmarke und deren Kommunikation
nach innen und aufsen. Im Idealfall wird die
Strategie ganzheitlich geplant: Durch die Bun-
delung von Unternehmensberatung, recht-
lichen und steuerlichen Kompetenzen sowie
einer Marketingunit innerhalb unseres Ver-
bundes profitieren Unternehmen davon, dass
alle Beteiligten gemeinsam mit Geschaftsfih-
rung und leitenden Angestellten an einem
Tisch sitzen und bereits von Anfang an alle
Perspektiven der Wachstumsstrategie mitein-
ander wirken.

Kalkulation, Kommunikation

und Finanzierung

Grundsatzliche Aussagen zu Zielgruppen, Ver-
triebswegen und kalkulatorischen Fundamen-

MEILENSTEINE DER
WACHSTUMSSTRATEGIE
|
Analyse der Ist-Situation

Definition Unternehmensziele

Preispolitik und Ressourcenplanung
Rechtsbegleitung und Steueroptimierung
Investition und Finanzierung
Kompetenzprofile, Zustandigkeiten, Prozesse
Marketing und Kommunikation

Controlling und Anpassung



ten sind bereits getroffen und die Analyse gab
Aufschluss, wo Scharfungen und Anpassun-
gen erforderlich sind. Je nachdem, wie das
Wachstum erreicht werden soll, stellen sich
dennoch erneut ahnliche Fragen. Neue Ge-
schéftsfelder oder Marktbereiche bringen
auch neue Zielgruppen mit sich. Dafur beno-
tigt es Strategien flr die Kommunikationsan-
sprache sowie den Vertrieb. Welche Alleinstel-
lungsmerkmale zeichnen ein Unternehmen im
zusatzlichen Produkt- oder Leistungssegment
aus und wie kommuniziert man diese effektiv?
Eng verknipft damit ist beispielweise auch die
Kalkulation, Kapazitats- und Liquiditatspla-
nung. Bisweilen werden frisches Kapital, zu-
satzliche Maschinen und weitere Arbeitsplatze
notwendig. Investitionsplanung und die ent-
sprechende Kapitalbeschaffung sind absolute
Grundlagen, damit Wachstum nachhaltig rea-
lisiert werden kann. Zu beachten sind dabei
eine fristenkongruente Finanzierung sowie ein
Mix aus Geldgebern und Modellen, fur den
gréRtmaglichen finanziellen Spielraum.

Recht und Steuern: Priifen und Gestalten

In die Strategie mussen auch rechtliche und
steuerliche Aspekte einflieBen: Angeraten ist
die regelmaRige Uberprifung der Rechtsform
mit den daran geknUpften steuerlichen Konse-
quenzen. Kann man die neuen Geschaftsfelder
beispielsweise in eine eigene Gesellschaft ein-
betten und dadurch steuerliche Vorteile genie-
en? Welche Férdermoglichkeiten gibt es vom
Gesetzgeber? Wie ist Wachstum steuerlich op-
timierbar? Wie steht es um Haftungsfragen,
wenn ein Unternehmen zum Beispiel Koopera-
tionen eingeht oder mit Innovationen interna-
tional expandiert? Wachstum bedeutet auch
immer Risiko, das durch Ausgliederungen —
etwa in eine Vertriebsgesellschaft — oder den
Wandel der Rechtsform minimiert werden
kann. Juristische Begleitung sollte auch als sol-
che verstanden werden: Rechtsberatung ist
kein punktueller Anlass, sondern Bestandteil
der Unternehmensfuhrung. Nicht nur die Neu-
gestaltung von Vertragen steht dabei im Mit-
telpunkt — auch die regelmaRige Uberprifung
der Allgemeinen Geschaftsbedingungen sowie
laufender Vertrdge garantiert rechtssichere
Aktualitat und kann damit maéglichen kosten-
intensiven Konsequenzen vorbeugen.

Optimierung von Strukturen
und Ablaufen

Wenn Unternehmen wachsen, wird oft auch
das Team groRer. Formationen und Prozesse
aus der Grindungs- oder Konsolidierungspha-
se mit eher Uberschaubaren Mitarbeiterzahlen
passen selten auf gewachsene Belegschaften.
Viele Unternehmen vergessen, ihre Strukturen

an das Wachstum anzupassen, beispielsweise
durch das Einflhren eines mittleren Manage-
ments. Je gréfRer das Unternehmen wird, desto
mehr Sorgen und Probleme landen auf dem
Schreibtisch des Chefs. Kompetenzen sind un-
klar, Zustandigkeiten nicht konkret definiert.
Werden neue Mitarbeiter eingestellt, fehlen
haufig aussagekraftige Stellenbeschreibungen.
Die unternehmensinterne Infrastruktur wird
den gewachsenen Aufgaben nicht mehr ge-
recht. Unzufriedenheit kann sich breit machen,
die sich im schlimmsten Fall auf die Produktivi-
tat niederschlagt. Die Auswirkungen werden
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dann im Geschaftsergebnis sichtbar. Durch
Mitarbeitergesprache und Prozessanalysen mit
anschlieBender Uberarbeitung aller erforderli-
chen Ablaufe und Tatigkeiten kann einem defi-
zitdren Wachstum vorgebeugt werden.

Kontrolle und Anpassung

Ist die Strategie erarbeitet und die Realisierung
geplant, geht es an die Praxis. Der ABG-Bera-
tungsverbund bringt sich auch hier kontinuier-
lich ein. Wir unterstitzen Unternehmen in der
Umsetzung, bei der Kontrolle und der gegebe-
nenfalls notwendigen Kurskorrektur.

LEISTUNGEN IM BERATUNGSVERBUND ABG-PARTNER (AUSZUG)
|
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Was passiert, wenn Inhaber eines Textilunter-
nehmens auf der Suche nach was Neuem
sind? FUr Peter Appel und Lebensgefahrtin
Andrea Ubelhack ist die Antwort klar: Sie tau-
schen Mode gegen Kochloffel, grinden ein
Unternehmen namens ,Swagman” und be-
geben sich auf Tour — mit ihren eigenen Food
Trucks. Ganz so einfach ist es dann aber doch
nicht. ,Denn hinter all dem steckt eine lange
Geschichte. Dass wir da sind, wo wir heute

own Under” j

sind, verdanken wir unseren Erfahrungen aus
dem vorherigen Beruf, unseren Reisen um die
ganze Welt und dem Mut, etwas Neues zu
wagen”, fasst Peter Appel zusammen. ,Nicht
zu vergessen sind loyale Geféhrten und Bera-
ter wie Christine M&sbauer von der ABG
Steuerberatung.”

Tabula Rasa

Angefangen hat das Unternehmerpaar in der
Textilbranche, leitete 14 Jahre eine eigene Fir-
ma mit Schwerpunkt auf Young Fashion flr
Herren. ,Wir waren ein sehr gutes Team — ge-
paart aus meinem betriebswirtschaftlichen
Know-how und dem Design-Studium meiner
Partnerin”, so Peter Appel. Der 51-Jahrige
machte zunachst eine kaufmannische Ausbil-
dung im Einzelhandel und studierte danach
Betriebswirtschaftslehre. Und das zahlte sich
aus: ,Wir waren ziemlich erfolgreich und ver-
kauften unsere Mode an Takko, C&A sowie
Galeria Kaufhof.” Der Stress und die Abhéngig-
keit von dufseren Umstanden fUhrten allerdings
zu einem Richtungswechsel. Peter Appel be-
richtet: ,Wir sind im Laufe unserer Geschafts-
tatigkeit viel um die Welt gereist, haben ver-
schiedene Kulturen kennengelernt und Men-
schen in drmlichen Verhdltnissen gesehen. Zu
erleben unter welchen Bedingungen Men-
schen in Fernost Kleidung produzieren mus-

sen, verandert die Sicht auf die Dinge. Dazu
kommen die unterschiedlichen Ansichten Uber
Plnktlichkeit und Qualitat. In Zeiten des Pro-
duktionsprozesses konnten wir nie ruhig schla-
fen, hatten immer den Auslieferungszeitpunkt
an die Abnehmer im Hinterkopf.” Auch der Ein-
zelhandel in Deutschland ist ein heil3es Pflaster:
LAls Lieferant tragt man immer das Risiko, dass
die bestellte Ware aus verschiedenen Griinden
nicht abgenommen wird, von einer moglichen

—

o

bekannteste Volkslied ,Waltzing Matilda”,
welches von einem sogenannten Swagman
handelt. Peter Appel erklart: ,Swagman ist
der australische Begriff fir Wanderarbeiter.
Sie ziehen durch die Gegend und sind unab-
hangig, nehmen ihr Schicksal selbst in die
Hand.” Der Begriff und dessen Bedeutung
gefiel den beiden auf Anhieb: ,Unser Ge-
schaft — was auch immer wir machen wer-
den — sollte auf jeden Fall damit zu tun ha-
ben.” Erst nach ihrer Ruckkehr aus Australi-
en entstand die Idee, ein Food Truck Unter-
nehmen zu grinden.

-____Ii 'l ok
|

Insolvenz des Abnehmers mal ganz abgese-
hen.” Diese Unsicherheiten waren dem Unter-
nehmerpaar zu viel — sie verkauften 2010 die
Firma und fingen von vorn an.

Irgendwas mit ,,Swagman”

.Wie es nach dem Verkauf weitergehen soll-
te, stand ganz bewusst fir uns noch nicht
fest”, so Appel. Sicher waren sich die Unter-
nehmer allerdings in drei Dingen: Unabhan-
gig sein, Kontakt mit Menschen haben und
sie begeistern. ,Wir wollten etwas machen,
bei dem wir Prozesse selbst steuern kénnen
und nicht, wie in der Textilbranche, von an-
deren abhdngig sind.” Um Ideen fur ein neu-
es Geschaftsmodell zu sammeln und sich
eine Auszeit zu nehmen, entschieden sich
Peter Appel und seine Partnerin flr eine Rei-
se nach Australien. Dort ,trafen” sie auf das

Franken, Australien und New York

.Food Trucks haben uns begeistert, seit dem
wir sie bei unseren USA-Reisen gesehen ha-
ben”, erinnert sich Peter Appel. Und schon
war die Idee geboren: Wie ein Wanderarbei-
ter ziehen sie mit ihren Food Trucks von Ort
zu Ort, sind tdglich uUber die Mittagszeit un-
terwegs. , Wir touren durch Bayreuth, NUrn-
berg, Furth oder Erlangen”, informiert der Ge-
schaftsfuhrer. ,Auch aufserhalb der Mittags-

FOOD TRUCK
|

= ein Food Truck ist eine mobile Kiiche

tiber 500 Food Trucks in Deutschland (2016)
wechselnde Standorte

wenige, in der Regel hochwertige Speisen

regionale Herkunft der Speisen



zeit und am Wochenende sind wir zum Bei-
spiel auf Firmenevents prasent.” Und was
steht auf dem Speiseplan? Eine Kombination
aus Produkten frankischer Herkunft und der
Genussvielfalt aus aller Welt. Soll heifsen:
,Slow Roast”, langsam gebratenes zartes
Fleisch auf Kartoffelstampf. Erganzt wird das
Angebot durch verschiedene Toppings, Salate
und Desserts. Jede Woche gibt es zudem
wechselnde Gemusesorten. Das Unterneh-
merpaar bereitet jeden Morgen alles frisch
fir den jeweiligen Tag zu und kocht ohne
Geschmacksverstarker, kunstliche Aromen
oder Glutamat. ,Viele starten ein Food Truck
Business, ohne sich wirklich im Klaren zu sein,
was sie anbieten wollen und wof(r sie stehen.
Wir feilten lange an unserem Konzept, haben
Messen besucht, Lander bereist und vor
Freunden gekocht.”

,Zufriedenheit ist Stillstand”

,Peter Appel und Andrea Ubelhack haben eine
unbéndige Leidenschaft fir das, was sie tun.
Sie wollen weiter wachsen, setzen sich standig
kritisch mit ihrem Konzept auseinander und lo-
ten dabei alle Mglichkeiten aus”, so Christine
M®osbauer. Sie ist Steuerberaterin im Bera-

tungsverbund ABG-Partner und betreut das
Unternehmen in der Buchhaltung, Lohnab-
rechnung sowie bei der Einkommenssteuer.
»Natirlich kommt ein Unternehmen im Ideal-
fall immer in die Situation, zu wachsen”, er-
ganzt Mosbauer. Unter Umstanden muss dann
Uber ein Wechsel der Rechtsform gesprochen
werden, was steuerrechtlich nicht ohne Konse-
quenzen bleibt.” Da es dem Unternehmerpaar
ebenfalls am Herzen liegt, ihre Mitarbeiter am
Erfolg zu beteiligen, vertrauen sie auch auf die
Expertise und das Netzwerk von Christine Mos-
bauer in puncto Mitarbeiterbeteiligungsfor-
men. Kurzum: eine Menge Beratungsbedarf,
den die Steuerberaterin und ihr Team aber ger-
ne abdecken: ,Ich bin stolz auf die Entwick-
lung, die die Beiden seit 2011 gemeinsam mit
ihren Mitarbeitern durchlaufen haben. Dass
hin und wieder sogar ein kleines Mittagessen
fur mich abfallt, mochte ich nur beildufig er-
wahnen”, so Mésbauer mit einem Lacheln.

Alles andere als austauschbar

Die Zufriedenheit beruht auf Gegenseitigkeit.
.Ich bin ein Geflihlsmensch”, so Peter Appel.
. Mir missen die Menschen, mit denen ich zu-
sammenarbeite, sympathisch sein, ich muss
Vertrauen haben.” Steuerberater sind nach

Inhaber
Swagman Foodtrucks
Telefon +49 163 1722076

info@swagman.de

www.swagman.de
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Meinung des Geschaftsflihrers sehr aus-
tauschbar: , Letzten Endes kann jeder Steuer-
berater eine Buchhaltung oder Lohnabrech-
nung fr uns machen. Uns geht es aber nicht
nur um fachliche Kompetenz, sondern auch
um das Menschliche.” Christine Md&sbauer
Uberzeugte das Unternehmerpaar in beider
Hinsicht: ,Wir sehen uns jeden Monat min-
destens einmal, so bekommt sie viel vom ak-
tuellen Geschehen mit. Man merkt, dass sie
sich nicht nur fur die Zahlen, sondern auch fur
das Drumherum interessiert — ganz im Gegen-
teil zu meinen Erfahrungen mit anderen Steu-
erberatern, die wir gerade mal zum Jahresab-
schluss gesehen haben.” Wenn es nach dem
Unternehmerpaar geht, soll die mittlerweile
sechsjahrige Zusammenarbeit auch weiterhin
bestehen. ,Christine Mosbauer und ihr Team
betreuen uns seit der Grindung 2011", be-
tont Appel. ,Wir wollen weiter wachsen und
uns weiterentwickeln. Bei diesem Prozess
mochten wir sie an unserer Seite haben!” Pe-
ter Appel und Andrea Ubelhack lassen beim
Thema Wachstum auch nicht lange auf sich
warten: ,Swagman” bekommt Zuwachs,
denn zu den drei Food Trucks gibt es kinftig
eine feste ,Filiale” in Form eines Containers.
Die Erfolgsgeschichte geht also weiter.

Steuerberaterin, Geschaftsfuhrerin
ABG Steuerberatungsgesellschaft mbH
Telefon +49 921 78778505
moesbauer@abg-partner.de

www.abg-partner.de

-
www.swagman.de
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UNTERNEHMENS- ODER ANTEILSUBERTRAGUNGEN FUR MITTELSTANDLER OFT NEULAND

Der Markt flr Unternehmens- oder Anteils-
Ubertragungen verzeichnet in den vergange-
nen Jahren wieder Zuwachse. Beginstigt
wird der Trend unter anderem durch das sta-
bil niedrige Zinsniveau auf den Kapitalmark-
ten. Wahrend das Geschaftsfeld fir Finanz-
investoren jedoch das tagliche Brot ist und
Grofkonzerne ganze Abteilungen fir Trans-
aktionen beschaftigen, sind die Ablaufe fur
Mittelstandler oft Neuland. Simon Leopold,
Unternehmensberater und Geschéaftsfihrer
der ABG Consulting-Partner im Beratungs-

verbund beantwortet uns einige Fragen zu
wichtigen Aspekten bei Unternehmenstrans-
aktionen.

gy Worauf sollten Unternehmen achten,
wenn sie anfangen, sich mit dem Thema
eines Zukaufs zu beschaftigen?

Leopold: Zu Beginn ist es wichtig, die richti-
ge Strategie zu wahlen. Diese ist abhdngig
von den Zielen und Mdoglichkeiten, operativ
und auch finanziell. Was soll mit dem exter-

nen Wachstum erreicht werden? Der Vorteil
liegt darin, dass Unternehmen durch Zukaufe
schnell und gezielt wachsen kdnnen.

77 Und welche Méglichkeiten gibt es?

Leopold: GréRere Unternehmen setzen hier
oft auf die Buy and Build-Strategie. Dabei
werden mehrere Betriebe einer Branche zu-
gekauft, um eine gréere Unternehmens-
gruppe aufzubauen. Die Ziele liegen dabei
neben dem Ausbau der Marktmacht unter




anderem in der Ausnutzung von Synergien,
der Sicherung von Absatzkanalen sowie der
Erhohung der operativen Profitabilitdt. Eine
andere Zukaufstrategie ist die Diversifikati-
onsstrategie, bei der es um die Ubernahme
von Betrieben geht, die sich produkt- und
marktseitig von denen des Kaufers unter-
scheiden. Hier kdnnen die Ziele sein: Das Er-
schlieRen neuer Markte, die Erganzung des
Produktportfolios, das Vermeiden oder Mi-
nimieren von Risiken. Diese Strategie ist bei-
spielsweise sinnvoll, wenn sich das eigene
Unternehmen in einem rucklaufigen Markt-
umfeld befindet.

g7 Wie sollte man vorgehen?

Leopold: Stehen grundlegende Ziele und
Mdglichkeiten fest, werden ein grober Zeit-
plan sowie wesentliche Suchkriterien erar-
beitet und gewichtet. Aus diesen Pramissen
lassen sich meist auch Aussagen zu denkba-
ren Kaufpreisen oder dem Finanzierungsbe-
darf ableiten. AnschlieBend werden erste
Transaktionsunterlagen wie ein Unterneh-
mensprofil erstellt und die Suche am Markt
gestartet. Ubernehmen Mittelstandler die
Suche selbst, sollte man vor der Kontaktauf-
nahme leicht zu beschaffende Informatio-
nen begutachten und fur sich bewerten. So
kann man sich schnell und kostengunstig ei-
nen ersten Eindruck verschaffen. Sind exter-
ne Berater eingebunden, prifen diese in der
Regel verschiedene Informationsquellen
und erstellen zundchst eine sogenannte
.Long-List” moglicher Kandidaten zur Aus-
wahl fir den Kunden. Sie sprechen anschlie-
Rend auch die Unternehmen an, schlieBen
bei erstem Interesse eine Vertraulichkeits-
vereinbarung, unterstlitzen erste Gespra-
che. Mochten beide Parteien ernsthaft ein
mogliches Engagement prifen, unterzeich-
nen sie eine unverbindliche Absichtserkla-
rung. Spatestens an diesem Punkt sollten
entsprechend erfahrene Fachleute fur die
Formulierungen und Begleitung eingebun-
den werden, um mogliche zeit- und kosten-
intensive Missverstandnisse zu vermeiden.

g7 Was folgt dann?

Leopold: Anschlieend geht es in die Due Di-
ligence Prufung, das ist eine detaillierte Pru-
fung der wirtschaftlichen, steuerlichen und
rechtlichen Gegebenheiten des Zielunterneh-
mens. Im Ergebnis erhalt der Interessent einen
Indikator fUr den Wert des Betriebes, Uber
Starken und Schwadchen sowie die Risiken ei-
nes moglichen Investments. Anschliefend
geht es in die Vertrags- und Kaufpreisverhand-
lungen, im Idealfall mit dem Ergebnis der Un-
terschrift beider Parteien und darauf folgender
Umsetzung.

gy 'mmer wieder scheitern Transaktions-
prozesse — was sind denn typische Fehler-
quellen beim Zukauf eines Unternehmens?

Leopold: Selbst unter glnstigen internen und
externen Rahmenbedingungen bleibt eine Un-
ternehmenstransaktion ein komplexer Prozess
und Risiken lassen sich niemals ganz ausschal-
ten. Mit einem geplanten und gezielten Vor-
gehen kdnnen sie aber eingegrenzt werden.
Wir haben jedoch auch schon erlebt, dass
Transaktionen nicht funktionieren, weil keine
Einigung beim Kaufpreis erzielt wird, die Fi-
nanzierung kurzfristig scheitert, die Geschafts-
fuhrung verkaufen mochte aber nicht die Ge-
sellschafter, weil fehlende Ressourcen immer
wieder fUr Verzégerungen sorgten, so dass
schliefSlich das Projekt ,gestorben ist” oder
einfach zu wenig Zeit fUr die Umsetzung ein-
geplant war.

g7 Apropos Zeit, wie lange dauert eigent-
lich ein Transaktionsprozess in der Regel?

Leopold: Dafur gibt es keine pauschale Aus-
sage, denn das ist von vielen Faktoren ab-
hangig. Nach unseren Erfahrungen, sollte
man fUr den Kauf eines ,gesunden Unter-
nehmens” mindestens sechs bis zwélf Mona-
te einplanen. Anders ist das beim Erwerb von
Firmen in der Krise, zum Beispiel im Rahmen
einer Insolvenz. Hier ist schnelles Handeln
gefragt, meist innerhalb weniger Wochen
oder Monate. Daf(r ist das eine interessante
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Der Erwerb von Firmen in
der Krise — zum Beispiel im
Rahmen einer Insolvenz —
kann eine interessante
Option sein: Wenn der
operative Kern grundsatz-
lich gesund ist, steigt man
vielleicht fur einen guten
Kaufpreis ein und realisiert
das eigene Wachstum.

Option: Ist der operative Kern grundsatzlich
gesund, kann man vielleicht flr einen guten
Kaufpreis einsteigen und das eigene Wachs-
tum realisieren. Wir haben dies bei Mandan-
ten bereits mehrfach begleitet. So konnte ein
Betrieb aus dem Behélterbau mit dem Zukauf
eines branchengleichen Unternehmens aus
der Insolvenz heraus, zum Beispiel zusatzli-
che Produktgréfen in sein Portfolio aufneh-
men und dringend bendtigte personelle so-
wie raumliche Kapazitaten realisieren. Bei ei-
nem anderen Fall suchte ein Unternehmen
aus dem Bereich Werkzeugbau dringend er-
fahrenes Fachpersonal und ebenfalls Ferti-
gungskapazitadten. Der Zukauf eines Betrie-
bes aus der Insolvenz heraus, sicherte ihm
beides. So konnte das Unternehmen weitere
Auftrdge annehmen, die bisher aufgrund
fehlenden Personals nicht umsetzbar waren.
Beide sind mit dieser Wachstumsstrategie
durch Zukauf gut gefahren.

Geschaftsfihrer

ABG Consulting-Partner GmbH & Co.
Telefon +49 351 43755-48
leopold@abg-partner.de

www.abg-partner.de
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DIE SPEDITION FAHRT AUF ERFOLGSKURS

Die Tochter des Grinders der Kurt Kipping
Spedition GmbH, Liddy Massow, sitzt in ih-
rem BUro und wirkt zufrieden: ,Wir konnten
den Umsatz in den letzten vier Jahren um
60 Prozent steigern. Darauf sind wir stolz.”
Doch wie gelang das dem Familienunterneh-
men mit Sitz in Hartha? ,Unser Betrieb halt
sich an gewisse Grundregeln: Liefer- sowie
Termintreue, Qualitat und die individuelle
Betreuung der Kunden sind bei uns ein abso-
lutes Muss”, berichtet die 52-Jahrige. Damit
bindet Kipping die Stammkunden immer
mehr an die Firma, wie Liddy Massow weifs:
LWir geniellen einen sehr guten Ruf und
werden weiterempfohlen. Dadurch kdnnen
wir Neukunden gewinnen und den Umsatz
konstant steigern.”

Seit 1992 ist sie im familieneigenen Betrieb ta-
tig. Auch ihre Schwester und der Bruder sind
seit vielen Jahren ein fester Bestandteil der Fir-
ma. Doch die offizielle Ubergabe des Betrie-
bes erfolgte erst 2011 als der Vater die 1963
gegrundete Spedition in die Hande seiner drei
Kinder gab. Der Betrieb vergroRerte sich kon-
tinuierlich: 1998 wurde in Hartha ein neues
Geldnde bebaut — 2003 war der Bau einer
zweiten Halle nétig. ,In den beiden Unter-
nehmensbereichen, also Logistik und Spediti-
on, beschaftigen wir aktuell rund 80 Mitar-
beiter und haben 35 eigene Lkw — das ist
eine tolle Entwicklung”, erzahlt die studierte
Okonomin. Auf Wachstumskurs war Kipping

10

jedoch nicht immer. Nach der erfolgreichen
Nachfolge fehlte es dem Familienbetrieb
kurzzeitig an Liquiditat und auch die betriebs-
wirtschaftliche Auswertung stellte nicht zu-
frieden. ,Ich merkte, dass es so nicht weiter-
gehen kann und suchte eine Unternehmens-
beratung. Im Internet stieS ich auf die ABG
und rief an. Mit Herrn Baar hatte ich einen
Experten am Telefon — er war sofort ein sehr
angenehmer Gesprachspartner”, berichtet
Liddy Massow mit einem Lacheln.

Ronny Baar, Geschaftsfihrer der ABG Consul-
ting, betreut das Unternehmen seit 2011: , Wir
sahen von Anfang an grofSes Potential in der
Logistik und wollten den Bereich gemeinsam
weiter ausbauen.” Als Spedition hat Kipping
mit dem schwankenden Dieselpreis zu kamp-
fen, sodass die Kosten weniger gut im Voraus

kalkuliert werden kénnen. Die Logistik hinge-
gen verschafft Kipping zum einen den Vorteil
gegenuber Wettbewerbern, zum anderen ist
der Bereich besser planbar. Viele Kunden hat-
ten bereits nach Lagermdglichkeiten sowie lo-
gistischen Dienstleistungen gefragt, als Kip-
ping das noch gar nicht abbildete. ,Die Kun-
den kamen héufiger mit dem Wunsch, ihre
Ware auch bei uns unterbringen zu kénnen”,
erklart Liddy Massow. Die Nachfrage und der
strategische Ansatz der ABG Consulting erfor-
derten dieselbe Losung: Der Logistikpart
musste weiter ausgebaut werden, um die La-
gerhallen besser auszulasten und den Umsatz
zu steigern. Das funktionierte so gut, dass Kip-
ping in Oschatz sogar 20.000 Quadratmeter
fremde Lagerflachen anmietete. ,Mittlerweile
befordern und lagern wir die Ware unserer
Kunden. Das ist ein absolutes Plus im Vergleich
zu den Wettbewerbern”, verrat Liddy Massow.




Beratungskompetenz aus einer Hand

Neben der personlichen Ebene schatzt die Un-
ternehmerin das ,Alles-aus-einer-Hand-Prin-
zip” der ABG. ,Ich rufe einfach bei Herrn Baar

kann dieses Jahr in die Erweiterung des Fir-
mensitzes in Hartha investieren. ,Wir sind
sehr froh, wie es im Moment lduft”, sagt Lid-
dy Massow: ,Das heifst aber nicht, dass wir
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jetzt um jeden Preis immer gréRer werden

mussen. Wenn wir weiter nachhaltig wach-
sen, sind wir mehr als gliicklich.” Mittlerweile
ist auch die nachste Generation im Unterneh-
men tatig: Die Tochter von Liddy Massow stieg
nach ihrem BWL- und Industrial-Management-
Studium voll in den Betrieb ein und unterstitzt
ihre Mutter aktuell in der Disposition. ,Und ein
Enkelkind habe ich auch schon”, erzahlt die
52-Jahrige mit einem Lachen: ,Die nachste
Generation ist also schon da und der Fortbe-
stand der Firma gesichert.”

an und er kann mir entweder selbst helfen
oder vermittelt den richtigen Ansprechpart-
ner”. So kommt es, dass die Lohnabrechnung
sowie die Jahresabschllsse mittlerweile durch
die Steuerberater des Verbundes bearbeitet
werden. Und auch die Rechtsberatung der
ABG hat der sdchsische Betrieb bereits in An-
spruch genommen. ,Man merkt einfach, dass
die fachliche Kompetenz da ist. Und dann
kommt naturlich eine beiderseitige Sympathie
hinzu”, berichtet die Geschaftsinhaberin.

Disposition, Prokuristin

Stand heute

Die Lage von Kipping ist heute mehr als stabil.
Die Firma steigerte den Umsatz stetig und

liddy.massow@spedition-kipping.de

Kurt Kipping Spedition GmbH
Telefon +49 34328 41195

www.spedition-kipping.de

Unternehmensberater, Geschaftsfiihrer
ABG Consulting-Partner GmbH & Co. KG
Telefon +49 351 43755-46
baar@abg-partner.de

www.abg-partner.de

PRAXISBEISPIEL ABG MARKETING: KANZLEI TIEFENBACHER INSOLVENZVERWALTUNG

Fir die Tiefenbacher Insolvenzverwaltung arbeiten wir seit 2014. Wir
haben bereits eine Vielzahl strategischer KommunikationsmaBnahmen
umgesetzt, unter anderem eine Homepage, eine Kanzleibroschiire,
verschiedene Veranstaltungen und fortlaufende Pressearbeit.

ABG Marketing GmbH & Co. KG
Ilka Stiegler

Telefon +49 351 43755-11
stiegler@abg-partner.de

,Die ABG Marketing unterstiitzt uns bei verschiedenen MafSnahmen
der Unternehmenskommunikation. Dem Team gelingt es, unsere oft
komplexen Sachverhalte verstdndlich darzustellen — ganz im Sinne einer

professionellen Offentlichkeitsarbeit unserer Kanzlei.”

Frank-Riidiger Scheffler, Rechtsanwalt und Insolvenzverwalter
Kanzlei Tiefenbacher Insolvenzverwaltung

Kanzleibroschire

Krise als Chance nutzen

Sie haben fir Krise und Chance dasselbe Schriftz

fibm

Tiefenbacher fmen*
o]

eichen.

Homepage
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