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Sehr geehrte Damen und Herren,

der Mittelstand ist der ,Motor” der deut-
schen Wirtschaft. Kleine und mittlere Betrie-
be stellen rund 60 Prozent aller Arbeitsplatze
bereit und sie erwirtschaften laut Statisti-
schem Bundesamt etwa 36 Prozent des Ge-
samtumsatzes im Lande. Nach vielen Mona-
ten der Konjunkturoptimisten erfasst zuneh-
mende Nervositat den Mittelstand. Die
Angst vor einem globalen Abschwung, die
derzeitigen Finanzmarktturbulenzen und die
vielen ungeldsten Probleme in Europa dri-
cken nach Angaben des aktuellen KfW-ifo-
Mittelstandsbarometers nun auch bei klei-
nen und mittleren Unternehmen auf die
Stimmung. Bei vielen GroRunternehmen sind
die Sorgenfalten sogar noch tiefer. Die Ex-
perten warnen dennoch vor zu viel Pessimis-
mus. Denn genau so schnell, wie die Wolken
am Konjunkturhimmel aufgezogen sind,
kdnnten sie auch wieder vorbei sein. Die
meisten Mittelstandler bewerten ihre Ge-
schafte trotz der Rahmenbedingungen noch
immer als aufSerordentlich positiv. Und ge-
nau das brauchen wir: ein dynamisches Un-
ternehmertum.

In der neuen Ausgabe des Mittelstandsma-
gazins ,akzento” haben wir wieder fir Sie
eine abwechslungsreiche Mischung von pra-
xisrelevanten Themen rund um die Kompe-
tenzbereiche des Beratungsverbundes ABG-

Partner, Steuerberatung, Unternehmensbe-
ratung, Recht, Marketing und Wirtschafts-
prufung, vorbereitet.

Christine Mosbauer informiert Sie auf Seite 3
darlber, was es in steuerlicher Hinsicht zu
beachten gibt, wenn Dienstleistungen Uber
Landesgrenzen hinweg durchgefuhrt wer-
den. Ilka Stiegler gibt Ihnen auf Seite 5 Tipps
fur eine erfolgreiche Pressearbeit und erldu-
tert, warum sich dieser Baustein der Offent-
lichkeitsarbeit und Markenbildung fur Ihr
Unternehmen lohnt.

Erfahren Sie von Simon Leopold, welche
Chancen eine gerichtliche Sanierung mit sich
bringt: Eine Unternehmensinsolvenz ist mitt-
lerweile kein Makel mehr, sondern bietet die
Maoglichkeit einer grundlegenden Restruktu-
rierung mit dem Ziel der dauerhaften Wie-
derherstellung der Wettbewerbsfahigkeit.

Die Anforderungen fiir Arzte steigen immer
mehr: Management und Verwaltungsaufga-
ben sind enorme , Zeitfresser”. Fir viele Arz-
te ist der Spagat zwischen Patientenbetreu-
ung und -behandlung, der Praxisorganisati-
on, Abrechnung, Steuern, Einkauf und recht-
lichen Besonderheiten eine echte Belastung.
Bettina Wanner berichtet Uber die Heraus-
forderungen auf Seite 8.

In unserer Artikelreihe zur Unternehmens-
nachfolge legen wir dieses Mal den Fokus
auf die externe Nachfolge: Wo finden Sie ei-
nen passenden Nachfolger? Wie erfolgt eine
Unternehmensbewertung? Was ist rechtlich
und steuerlich zu beachten und welche fi-
nanziellen Aspekte spielen eine Rolle?

Wir wlnschen lhnen viel Vergnlgen bei der
Lektlre der mittlerweile dritten Ausgabe un-
seres Magazins. Kommen Sie bei Fragen und
Winschen rund um Unternehmensgrin-
dung, Wachstum, Nachfolge oder Sanierung
einfach auf uns zu. Wir unterstltzen Sie gern!

Herzliche GrulRe

Jut é

Ihr Friedrich Geise
Griunder Beratungsverbund ABG-Partner
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Umsatzsteuerliche Besonderheiten
bei grenzuberschreitenden Leistungen an
unternehmerische Leistungsemptanger

Mit zunehmender Internationalisierung des
Wirtschaftsverkehrs werden immer haufiger
Dienstleistungen, wie zum Beispiel Beratungs-
und Gutachterleistungen, Reparaturen oder
Montagen an unternehmerische Leistungs-
empfanger Uber die Grenze durchgefuhrt
(B2B). Aufgrund zahlreicher umsatzsteuerli-
chen Besonderheiten ist es erforderlich, dass
die steuer- und abgaberechtliche Behandlung
dieser Leistungen korrekt durchgefihrt wer-
den. Hierbei ist zunachst zu klaren, in wel-
chem Land die Leistung umsatzsteuerlich er-
fasst und wie die Rechnung anschlieRend ge-
stellt werden muss.

Neue Gesetze erleichtern die Rechtslage

Seit 1. Januar 2010 sind grenzuberschreitende
Dienstleistungen, die flr ein Unternehmen mit
Sitz in einem EU-Mitgliedsstaat oder Drittland
ausgeflhrt werden, nicht in Deutschland —
sondern nur am jeweiligen Ort des Leistungs-
empfangers steuerbar. Demnach unterliegen
grenzUberschreitende Leistungen, nicht der
deutschen, sondern der auswartigen Umsatz-
besteuerung, sodass Rechnungen ohne deut-
sche Umsatzsteuer gestellt werden mussen.
Findet die sogenannte Reverse-Charge-Rege-
lung Anwendung, liegt die Berechnung der
Steuer unter Berlcksichtigung des Steuersat-
zes des Landes, in dem der Leistungsempfan-
ger seinen Sitz hat, die Deklination des Betra-

ges sowie der gleichzeitige Vorsteuerabzug
beim Leistungsempfanger selbst.

Besondere Formalitaten bei der
Rechnungsstellung, Buch- und
Belegnachweisen

Grundsatzlich gilt es, bei der Abrechnung von
Leistungen sowohl an Leistungsempfanger
mit Sitz im EU-Ausland oder einem Drittland,
besondere Rechnungsangaben sowie Hinwei-
se auf Umkehr der Steuerschuld mit verpflich-
tenden Formulierungen anzugeben. Aufer-
dem muss der leistende Unternehmer durch
eindeutige buchhalterische Zuordnung be-
stimmte Belege (Gelangensbestatigung) nach-
weisen, dass zum Beispiel bei einer innerge-
meinschaftlichen Lieferung der Gegenstand in
das Ubrige Gemeinschaftsgebiet gelangt ist.

Pflichten des Dienstleisters

Damit geprift werden kann, ob die in die EU
erbrachten Leistungen an den in der EU ansas-
sigen Leistungsempfanger einer Versteuerung
unterliegen, sind vom Erbringer samtliche in-
ner-gemeinschaftliche Leistungen in der Um-
satzsteuervoranmeldung und der sogenann-
ten Zusammenfassenden Meldung (ZM) in ei-
nem bestimmten Zeitraum gesondert aufzu-
flhren. Wichtigist, dassinnergemeinschaftliche
Dienstleistungen von innergemeinschaftlichen
Lieferungen gesondert aufgezeichnet werden

beachten

mussen sowie spezielle Leistungen (Ausnah-
megruppen) nicht in der Zusammenfassenden
Meldung notwendig — jedoch trotzdem in der
Umsatzsteuervoranmeldung anzugeben sind.
Zusatzlich ist ein Nachweis der Unternehmer-
schaft sowohl des Leistenden als auch des
Leistungsempfangers notwendig, die anhand
der Steueridentifikationsnummer (USt-IdNr.)
oder Unternehmerbescheinigungen gepruft
werden kann. Weiterhin bedarf es einer aus-
fuhrlichen Erlduterung von Leistungen, die fur
den privaten Gebrauch des Unternehmers
oder des Personals ausgefuhrt werden, um so
deren Nutzen fur ausschlieflich unternehmeri-
sche Zwecke zu bestatigen.

Ausnahmen bestatigen die Regel

Spezielle grenzUberschreitende Leistungen,
wie etwa Grundstlicksleistungen, Restaurant-
und Verpflegungsleistungen oder abgewickel-
te Guterbeférderungen, unterliegen nicht
dem , Empfangerortsprinzip”, sondern einigen
umsatzsteuerlichen Sonderregelungen. Dabei
bestimmen unter anderem die Orte, an denen
die Leistungen genutzt oder erbracht werden,
eine grofRe Rolle bei der Besteuerung. Des
Weiteren ist bei Dienstleistungen auf3erhalb
der EU die Steuerbarkeit des Umsatzes zu pru-
fen und auch, wer Schuldner der Umsatzsteu-
er ist. Die Komplexitat der umsatzsteuerlichen
Besonderheiten innerhalb der EU und Drittlan-
dern ist sehr hoch, sodass sich fur Unterneh-
mer eine spezielle steuerliche Beratung lohnen
kann, um alle Vorgaben zu erfillen.

A%

Geschaftsfiihrerin, Steuerberaterin
ABG-Steuerberatungsgesellschaft mbH
Telefon +49 921 78778505

moesbauer@abg-partner.de
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Generationenwechsel im Familienunternenmen

STREIT VERMEIDEN, HEISST DEN KONFLIKT NICHT SCHEUEN

Der Generationenwechsel in Familienunter-
nehmen ist fir die gesamte Familie eine Her-
ausforderung. Regelmalig liegt der Gesell-
schaftergeneration daran, die Nachfahren an
dem Unternehmen gleichberechtigt zu beteili-
gen. In der Praxis zeigt sich aber aus den ver-
schiedensten Griinden die Notwendigkeit der
Ungleichheit.

Interessen und Starken erkennen

Die Interessen und Starken sind naturgegeben
unterschiedlich. Akzeptiert man die Unter-
schiedlichkeit im Privaten, ist es konsequent,
die Nachfolger mit ihren verschiedenen Antrie-
ben und Motiven bei der Unternehmensnach-
folge zu unterstiitzen. Das zeigt sich bei der
Findung der passenden Rolle im Unternehmen.
Gerade Familienunternehmen sind durch den
personlichen Einsatz im operativen Geschaft
gepragt. Demzufolge reicht es nicht aus, die
Teilhabe an dem Unternehmen durch die An-
teilsgroRe zu definieren. Nicht jeder (geneti-
sche) Nachfolger ist geeignet, als Kapitdn ein
schwankendes Schiff zu Ubernehmen. Es ware
daher fatal, um der Gleichbehandlung wegen
etwa alle Kinder zum Geschaftsflhrer zu be-
stellen. Zeigt sich hingegen schon frihzeitig,
dass ein Nachfolger potentiell geeignet ist, gilt
es, diesen zu untersttzen.

Potentielle Spannungen
vorausschauend analysieren

Von Bedeutung ist die Einbindung in das sozia-
le Geflecht der Mitarbeiter. Mit den erforderli-
chen theoretischen Abschlussen, praktischem
Wissen und der entsprechenden rechtlichen
Leitungsfunktion ausgerUstet, ist die Nachfol-
ge nicht geschehen. Vielmehr gehen mit der
personellen Verjungung Wechselwirkungen
einher. Diese flihren mittelfristig zu Spannun-
gen. Sie treten nicht nur innerhalb der Familie,
sondern auch gegenuber den Mitarbeitern
auf: Oft sieht sich der langjahrige Mitarbeiter
plétzlich der Weisungsbefugnis des nun er-
wachsengewordenen ,Kindes” — das damals
noch im Sandkasten spielte — ausgesetzt. Die
Nachfolge ist deshalb neben den rechtlichen,
steuerrechtlichen und betriebswirtschaftlichen
Aspekten stark mit emotionalen Aufgabenstel-
lungen verbunden.

Kompetenzen klar definieren

Die Kompetenzen sind klar zu gestalten. Etwa
kénnen Unternehmensbereiche untergliedert
und einem eigenen Geschaftsflihrer unterstellt
werden. Auf Gesellschafterebene kann das

Stimmrecht in Abhangigkeit der Gesellschafts-
form variabel gestaltet werden. Auch kann
durch das Einstimmigkeitsprinzip ein Kontroll-
mechanismus implementiert werden. Gerade
in Familienunternehmen ist das aber nur ein
Jtechnisches Konstrukt”. Dieses bildet die
Lenkstange des Unternehmens. Ob und in wel-
che Richtung das Unternehmen gelenkt wird,
wird jedoch in den Képfen der Entscheider be-
stimmt.

Handlungsfahigkeit vs. Befindlichkeit

Bei einer gleichberechtigten Beteiligung haben
die Nachfolger Entscheidungen zu treffen, fur
die sie die Zustimmung des anderen benoti-
gen. Hier zeigt sich das Problem: es ,men-
schelt”. Zu Beginn der Nachfolge stellt das ein
Thema von geringerer Tragweite dar. Die
Nachfolger sind zufrieden, sie sind wirtschaft-
lich erfolgreicher als zuvor. Im Laufe des Pro-
zesses treten jedoch zunehmend Situationen
auf, bei denen personliche Befindlichkeiten
verstarkt die eigene Entscheidung gegen das
Votum des anderen pragen. , Wir haben florie-
rende, gréRere mittelstandische Unternehmen
erlebt, die aufgrund von personlichen Unstim-
migkeiten keine Entscheidungen mehr herbei-
flihren konnten. Was von der bergebenden
Generation als gerecht und sittlich erstrebens-
wert erachtet worden war, stellte sich plétzlich
als fatal fir die Unternehmenspraxis heraus:
Die Pattsituation in der Gesellschafterver-
sammlung”, weild Rechtsanwalt Matthias Ben-
der. Diese Situation ist denkbar undankbar fiir
ein Unternehmen. Zwar existieren rechtliche
Maglichkeiten, den Gesellschafterstreit auszu-
fechten — das fuhrt aber zu einem Zeitverlust.
Diesen gilt es im Unternehmenssinne abzukdr-
zen, idealerweise aber zu vermeiden.

Scheinbar ,unangenehme
Entscheidungen” friihzeitig beraten
und bewerben

Neben der technischen Konstruktion ist des-
halb eine Ebene zu finden, die entweder im
Vorfeld der Nachfolge die Weichen stellt oder
im Konfliktfalle nach der vollzogenen Unter-
nehmensubertragung schlichtet. Exemplarisch
ist die Vereinbarung von Stimmenmehrheiten
oder Sonderstimmrechten ebenso wie die
Schlichtung durch einen Beirat zu nennen. Da
sie aber eine gesellschaftsrechtliche Regelung
voraussetzen, mussen die Optionen mit den
kiinftigen Nachfolgern kommuniziert werden.
Dies gilt auch, wenn ein erfahrener Mitarbeiter
als Fremdgeschaftsfuhrer wenigstens zeitweise

den Nachfahren zur Seite gestellt werden soll.
Wichtig ist es, die Bedeutung und Funktion der
scheinbaren  Ungleichbehandlung,  bezie-
hungsweise Kompetenzbeschneidung, zu er-
ldutern und zu bewerben. ,Fir uns fangt des-
halb die Nachfolgeregelung zu ,aktiven Lebzei-
ten” an. Unser Ziel ist es, die mdglichen Span-
nungen gemeinsam in der Familie zu
erforschen und zu der daraus resultierenden
Notwendigkeit der Handlungsfahigkeit zu mo-
tivieren”, betont Matthias Bender. Naturge-
mafs werden wirtschaftliche Themen vertieft.
Vor allem in Familienunternehmen sind insbe-
sondere die emotionalen Verflechtungen zu-
gleich zu adressieren. ,Neben ublichen Ver-
handlungstechniken arbeiten wir mit einer in
Wirtschaftsstreitigkeiten erfahrenen Personal-
und Organisationsentwicklerin zusammen, die
neben der rationalen Ebene die menschelnden
Faktoren berlicksichtigt. Durch diese ganzheit-
liche Herangehensweise ist oftmals ein anderer
Zugang zu den — zugegebenermafien — nicht
leicht herbeizuflihrenden ungleichen Rege-
lungsinstrumenten, wie Stimmrechte, mog-
lich”, so Matthias Bender. Das emotionale Mo-
ment ist entscheidend zu berucksichtigen: ,Es
kommt nicht darauf an, mit dem Kopf durch
die Wand zu gehen, sondern mit neuem Wis-
sen die richtige Tur zu wahlen und diese mit
Geflihl zu 6ffnen”, hebt Esther Gaus, BEARS-
Akademie (www.bears-akademie.de) hervor.
Die frlihzeitige Begleitung bietet den Vorteil
des konstruktiven Austauschs zwischen der
Ubergebenden und -nehmenden Generation
und der jeweiligen Generationen untereinan-
der. ,Zugleich entwickeln wir Konzepte, um
kommunikativ den Generationenwechsel auch
gegeniber den Mitarbeitern zu vollziehen”.
Auf diese Weise ist eine auf die Personen zuge-
schnittene Nachfolgegestaltung maéglich: Qua-
si Uber den originaren Familienweg.

Rechtsanwalt
Cramer Rechtsanwalte
Telefon +49 89 139977-90

info@cramer-muenchen.de
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Das Unternehmen ins Gesprach

bringen: In sechs Schritten zu einer
erfolgreicheR, Pressearbeit

,Sowas brauchen wir nicht, wir haben aktuell
gentgend Auftrage”, antworten viele Unter-
nehmer auf die Frage, ob sie Pressearbeit be-
treiben. Dabei ist eine strategische Pressear-
beit kein schnelles Instrument zur Verkaufs-
férderung, sondern ein Baustein der Offent-
lichkeitsarbeit und Markenbildung, der sich
mittelfristig lohnt: Das Unternehmen wird mit
seinen Leistungen bekannter und kann aufSer-
dem ein positives Image bekommen. Das Po-
tenzial ist grof: Laut aktueller B2B-Entschei-
deranalyse sind Fachmedien die Informations-
quelle Nummer eins fur professionelle Ent-
scheider. Hier ein erster Einblick ins Thema
und Tipps fur den Start:

Die Pressearbeit sollte in die Gesamtstrategie
des Unternehmens eingebunden werden und
ein Baustein im Kommunikationsmix sein. Da-
bei ist eine gute Vorbereitung wichtig: Welche
Themen wollen wir in den Medien platzieren?
Wie soll die Wahrnehmung des Betriebes sein
und wer soll erreicht werden? Bei den Themen
gibt es vielseitige Moglichkeiten: die Vorstel-
lung eines neuen Produktes, die Erweiterung
eines Geschaftsbereiches, ein Firmenjubilaum,
das Vorstellen einer strategischen Kooperation
oder einer spezielle Technik, die zur Anwen-
dung kommt. Auch konkrete Arbeitsbeispiele
aus der Praxis, wie die Zusammenarbeit mit ei-
nem Kunden oder Geschéftspartner, eignen
sich gut fur die Pressearbeit. Im Vorfeld wer-
den zundchst alle Moglichkeiten gesammelt
und daraus ein Themenplan fir die kommen-
den Monate erstellt.

Im nachsten Schritt geht es an das Formulie-
ren des Textes. Beim Schreiben einer Presse-
mitteilung lautet die Devise: verstandlich,
kurz und knackig. Dabei hilft es, sich in die
Lage des Journalisten zu versetzen. Er erhalt
taglich eine Fulle verschiedenster Informatio-

nen — Zeit in den Redaktionen ein knappes
Gut. Im Idealfall hat die klassische Pressemel-
dung einen aktuellen Bezug. Wenn nicht:
dann liegt der Trick im Geschichtenerzahlen:
Vielleicht kann Uber wichtige Informationen
zum Markt, Uber einen begeisterten Kunden
oder eine Meinung zu Trends in der eigenen
Branche berichtet werden? Pressearbeit ist
zudem viel mehr als nur die Pressemitteilung.
Es gibt verschiedene andere Textformen, die
aufbereitet werden kénnen: Berichte, Fach-
beitrage, Interviews und Portraits, Features
oder Reportagen — zugeschnitten auf die
Anforderungen der jeweiligen Medien. Hier
gibt es groe Unterschiede, abhdngig von
der Medienform, wie zum Beispiel Tages-
presse, Branchen-Fachzeitschriften, Wirt-
schaftszeitungen, Blogs, Themenseiten oder
Fachportale.

All die Muhen um Strategie, Konzept und Text-
erstellung sind umsonst, wenn die Inhalte
nicht dort ankommen, wo sie ankommen sol-
len. Die Voraussetzung ist daflr ein aktueller
Presseverteiler. Unter Einbezug der Zielgrup-
pen sollte genau Uberlegt werden, welche
Medien relevant sind. Die richtigen Ansprech-
partner in der Redaktion sind wertvoll, denn
es gilt das Prinzip: Je weniger Hande, durch
die der Beitrag geht, desto groRer ist die
Chance einer Veréffentlichung.

Die Inhalte sind das eine — die Netzwerkarbeit
im Hintergrund das andere. Das heifst, dass
man als Pressekontakt fir den Journalisten
stets fr Rlckfragen verflgbar sein sollte. Au-
Berdem muss sichergestellt sein, dass man
selbst im Thema steht und auskunftsfahig ist.
Auch unabhéngig von einer konkreten Verof-
fentlichung lohnt es sich, Beziehungen zu
Journalisten zu pflegen — ein Anruf auler der

Reihe ist dadurch eher moglich. Achtsamkeit
ist hingegen vor Reportern geboten, die ,hei-
Be" Informationen entlocken wollen.

Pressearbeit beginnt bei der sorgsamen Pla-
nung und endet mit der Kontrolle. Die Beob-
achtung der laufenden Berichterstattung hat
mehrere Vorteile: Es kann geprift werden, ob
der Beitrag Erwahnung gefunden hat. Im Falle
kritischer Berichterstattung oder falscher Infor-
mationen ist eine schnellere Reaktion maglich,
um GegenmalSnahmen beziehungsweise Rich-
tigstellungen einzuleiten. Zugegeben: Die um-
fassende Lektlire der aktuellen Berichterstat-
tung nimmt viel Zeit in Anspruch, bei Bedarf
Ubernehmen Clipping-Dienste diese Aufgabe.

Man sollte an Pressearbeit nicht mit der Erwar-
tung rangehen, dass der grofse Hype von nur
einer Mitteilung ausgelost wird. Es braucht
eine gewisse Vorlaufzeit, bis die Friichte geern-
tet werden kénnen. Denn Pressearbeit heifst
nicht nur so, sondern ist tatsachlich Arbeit.
Wenn es aber gelingt, einen Beitrag, zum Bei-
spiel in einer relevanten Zeitschrift zu veroffent-
lichen, ist es eine optimale und auch kosten-
gunstige Art der Offentlichkeitsarbeit.

Geschaftsflhrerin
ABG Marketing GmbH & Co. KG
Telefon +49 351 43755-11

stiegler@abg-partner.de
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ERFAHRUNGEN AUS DER PRAXIS

Gerichtliche Sanierungsinstrumente
fur Unternenmen: Chance fur
Neustart aus der Krise

Eine Krise im Unternehmen entsteht meist
schleichend Uber einen langeren Zeitraum hin-
weg. Fast immer sind Managementfehler die
Ursache. Bevor es im Unternehmen zu Liquidi-
tatsanspannungen kommt, zeichnen sich ers-
te Krisenindikatoren haufig schon im Vorfeld
ab. Eine Verschérfung des Wettbewerbs, sin-
kende Nachfrage der Produkte oder Dienst-
leistungen, steigende Reklamationsquoten,
sowie eine starke Abhdngigkeit von wenigen
Grofkunden sind nur einige Beispiele. Hier be-
steht jedoch noch der zeitliche Spielraum der
Gegensteuerung, zum Beispiel durch die ge-
zielte Ansprache neuer Kundengruppen, die
Neu- oder Weiterentwicklung der Produkte
sowie die Verbesserung des Qualitdtsmanage-
ments. Viele Geschaftsfihrer reagieren meist

zu spat auf diese Anzeichen und dann oftmals
unter dem Motto: ,Das wird schon wieder”.
Letztendlich wird durch diese ,Vogel-Straufs-
Taktik” wertvolle Zeit verschenkt und die Mog-
lichkeiten sinken, das Unternehmen wieder
auf Erfolgskurs zu bringen.

Gegensteuerungsmalinahmen meist
viel zu spat umgesetzt

Erst wenn die Umséatze und Ertrdge bereits seit
Langerem zurlickgehen, eine hohe Mitarbei-
terfluktuation herrscht, die Kreditlinien perma-
nent am Anschlag sind und die Hausbanken
nervds werden, versucht das Management
haufig, mit wildem Aktionismus die Krise zu
bewaltigen. Der Spielraum ist dann bereits
stark eingeschrankt. Wahrend unserer lang-

jahrigen Beratungstatigkeit haben wir oftmals
festgestellt, dass einige Unternehmer selbst in
dieser Situation — oft aufgrund von Unsicher-
heit oder Angst —, abtauchen” und sie erst ex-
terne Unterstltzung bei uns suchen, wenn be-
reits eine erhebliche Liquiditatskrise vorliegt
und demzufolge auch Ruckstande bei Lohn-
zahlungen und Sozialversicherungsbeitragen
bestehen. Damit gehen fir die Geschaftsfih-
rung jedoch auch haftungsrechtliche Themen-
kreise einher.

Wege aus der Krise

Erkennt ein Unternehmer die Krise frihzeitig,
gibt es vielseitige Moglichkeiten der Gegen-
steuerung. Je nach aktueller Situation lassen
sich Szenarien einer aufergerichtlichen Sanie-




rung oder einer gerichtlichen Sanierung in
Form einer , gesteuerten” Insolvenz gestalten.
Welcher Sanierungsweg der erfolgverspre-
chendere ist, hangt von verschiedenen Fakto-
ren ab. In erster Linie muss ein gesunder ope-
rativer Kern vorhanden sein. Danach sind die
Wege unter anderem nach dem Krisenstadi-
um sowie der Glaubigerstruktur abzuwagen.

Im Fokus steht der Erhalt des
Unternehmens

Im gerichtlichen Bereich hat der Gesetzgeber
vor vier Jahren neue Mdglichkeiten fur den
Weg von Unternehmen aus der Krise geschaf-
fen. Den Rahmen stellt das ESUG — Gesetz zur
weiteren Erleichterung der Sanierung von Un-
ternehmen dar. Vor Einflihrung der Richtlinien
2012 bedeutete eine Insolvenz regelmafig das
Aus und die Abwicklung des Betriebes. Das
ESUG stellt nun das Ziel der Fortflhrung in den
Mittelpunkt: mittels eines Insolvenzverfahrens
in Eigenverwaltung oder der besonderen
Form des Schutzschirmverfahrens. Die gericht-
liche Sanierung bietet Unternehmen die Chan-
ce fur einen ganzheitlichen Neuanfang, wenn
ein nachhaltiges Sanierungskonzept vorgelegt
und mit den nétigen MaRnahmen die Wettbe-
werbsfahigkeit am Markt nachhaltig wieder-
hergestellt werden kdnnen.

Verfahren in Eigenverwaltung — Vorteile
und Herausforderungen

In einem gerichtlichen Sanierungsverfahren in
Eigenverwaltung erhalt der Unternehmer die
Méglichkeit, seinen Betrieb mit den Mitteln
des Insolvenzrechts zu sanieren. Das operative
Geschaft wird dabei vom bisherigen Manage-
ment weiter geflihrt — ein vorlaufiger Sachwal-
ter steht lediglich prifend und Uberwachend
zur Seite. Die Geschéftsleitung bleibt somit
weiterhin - Ansprechpartner fir Finanzierer,
Kunden, Lieferanten, Mitarbeiter — Erfahrun-
gen und Wissen bleiben in der Firma erhalten.
Die Basis fUr eine Sanierung im Rahmen des
ESUG ist immer ein strukturierter Insolvenz-
plan. Ziel des Plans ist die Stabilisierung und
Fortfhrung des Unternehmens durch die Um-
setzung der darin festgehaltenen Sanierungs-
mafnahmen. Zu Beginn eines Sanierungspro-
zesses steht immer die Frage nach den Krisen-
ursachen und dem , operativ gesunden Kern”.
Kann zum Beispiel durch eine Veranderung der
Strukturen, Kosten, Ablaufe, Vertriebs- und
Kommunikationsaktivitdten eine dauerhafte
Rentabilitat geschaffen werden? Der Insolvenz-
plan kann zu einer zigigen und effektiven Sta-
bilisierung beitragen. Nicht unterschatzt wer-
den darf jedoch die Komplexitdt des Verfah-

rens, das ohne externe Hilfe kaum gestemmt
werden kann. Zudem hat die Praxis gezeigt,
dass die Neuausrichtung nur gelingen kann,
wenn die Geschaftsflihrung offen fir Neue-
rungen ist. Damit der Turnaround nachhaltig
funktioniert reichen rein kosmetische Korrektu-
ren keinesfalls aus — meist sind umfassende
Mafnahmen notig. Diese lassen sich im Unter-
nehmen nur umsetzen, wenn alle Beteiligten
an einem Strang ziehen. Zudem mussen alle
Bereiche in die Sanierung einbezogen und eine
Vielzahl betriebs- und finanzwirtschaftlicher,
leistungswirtschaftlicher, rechtlicher und steu-
erlicher Aufgaben geregelt werden. Erkennen
Unternehmer diese Mdglichkeit als Chance fur
den Weg aus der Krise, bietet das Eigenverwal-
tungsverfahren eine ganze Reihe weiterer Vor-
teile. So Ubernimmt die Agentur fur Arbeit das
Insolvenzgeld fiir drei Monate. Das ist eine gro-
fSe finanzielle Entlastung und sichert meist die
Betriebsfortfuhrung im  Insolvenzverfahren.
Weitere Vorzuge sind gedeckelte Sozialplane
der Mitarbeiter und Sonderkundigungsrechte
flr unrentable Vertrdge. Nach den neuen
ESUG-Richtlinien haben zudem die Glaubiger
bei der Auswahl des vorlaufigen Insolvenzver-
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walters und der Verfahrensart mafgeblichen
Einfluss. Hat das Unternehmen die Ruckende-
ckung der wichtigsten Gldubiger, ist die Anord-
nung eines Verfahrens in Eigenverwaltung
praktisch sicher.

Schutzschirmverfahren — gerauscharme
Form der Sanierung

Wird friihzeitig, also noch vor tatsachlicher
Zahlungsunfahigkeit oder Uberschuldung, der
Insolvenzantrag gestellt und ist die geplante
Sanierung nicht offensichtlich aussichtlos,
kommt auch der ,Schutzschirm” als ,ge-
rauschloses” Sanierungsverfahren in Frage.
Hierbei wird das sanierungswillige Unterneh-
men unter Aufsicht des Sachwalters fur einen
Zeitraum von hochstens drei Monaten gegen
Vollstreckungsversuche der Glaubiger abge-
schirmt und erhalt somit die Moglichkeit, ei-
nen Sanierungsplan zu erstellen, welcher an-
schlieBend als Insolvenzplan umgesetzt wer-
den kann. Neben seiner Uberwachenden und
prifenden Funktion unterstltzt der Sachwal-
ter das Unternehmen bei der Erstellung des In-
solvenzplans sowie bei der Vorbereitung und
Durchfiihrung der Sanierung.

INSOLVENZVERFAHREN IN EIGENVERWALTUNG — DIE VORTEILE
|

Insolvenzausfallgeld der Agentur fiir Arbeit

]
]
]
]
]
]
]
]
® Reduzierte Verfahrenskosten
]

Gerichtliche Sanierung als Chance fiir Neustart aus der Krise
MaBgeblicher Einfluss der Glaubiger auf Verfahrensart sowie Auswahl vorlaufiger Sachwalter
Geschéftsleitung fiihrt operatives Geschaft weiter

Lediglich prifende und Gberwachende Funktion des Sachwalters
Sonderkiindigungsrechte fiir unrentable Vertrage
Gedeckelte Sozialplane fiir Mitarbeiter (vereinfachte Kiindigungen der Arbeitnehmer méglich)

Hohere Befriedigungsquote der Glaubiger als bei Regelabwicklung

Verbesserung der Liquiditat durch weitere MaBnahmen (Einsatz alternativer Finanzierungen,

Riickgabe von Lastschriften, Einfrieren bestehender Verbindlichkeiten, Beenden von Dauer-

schuldverhaltnissen, die nicht betriebsnotwendig sind und keine weiteren Zahlungen)

Geschaftsfuhrer, Steuerberater

ABG Allgemeine Beratungs- und Treuhand-
gesellschaft mbH Steuerberatungsgesellschaft
Telefon +49 89 139977-27

geise@abg-partner.de

Geschaftsfiihrer, Unternehmensberater
ABG Consulting-Partner GmbH & Co. KG
Telefon +49 351 43755-48
leopold@abg-partner.de
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Steigende Anforderungen an Arzte

MANAGEMENT- UND VERWALTUNGSAUFGABEN STATT BEHANDLUNG VON PATIENTEN

4

)

Mediziner zu sein, heifst schon lange nicht
mehr, ,nur” seine Patienten zu behandeln. So
sieht sich auch der niedergelassene Arzt im-
mer hdrter werdenden Rahmenbedingungen
ausgesetzt. Um seine Existenz dauerhaft zu si-
chern, ist medizinische Fachkenntnis alleine
nicht mehr ausreichend. Die Arztpraxen wer-
den aufgrund diverser Kooperationsanldsse
immer groRer, der Verwaltungs- und Ma-
nagementaufwand steigt kontinuierlich. Viele
Arzte beenden das Studium erfolgreich mit
den notwendigen medizinischen Fachkennt-
nissen. Betriebswirtschaftliches, steuerliches
oder rechtliches Wissen fur die Leitung einer
Praxis ist oft nicht umfassend vorhanden. Hin-
zu kommen besorgniserregende gesellschaft-
liche Entwicklungen, die den Markt fur Heil-
berufe, insbesondere fir Facharzte, beein-
trachtigen. Bundesweit ist ein deutlicher
Fachdrztemangel bei gleichzeitiger Verlage-
rung von Leistungen aus dem Krankenhaus-
bereich zu den Fachérzten festzustellen. Die
alternde Gesellschaft macht eine medizini-
sche Versorgung entgegen den Kapazitaten
aber dringlicher denn je. Auch die Mediziner
werden dlter, was einen entsprechenden
Nachwuchs von Uniabsolventen und exami-
nierten Fachkraften erfordert. Welche Auswir-
kungen haben diese Trends auf die Praxis-
struktur und -organisation, die Arbeitszufrie-
denheit und generelle Beurteilung der
Tatigkeit im Arbeitsalltag? Antworten auf die-
se Fragen gibt der aktuelle Arztemonitor,

durchgeflhrt von der Kassenarztlichen Bun-
desvereinigung. Dafur wurden rund 10.500
niedergelassene und angestellte ambulant ta-
tige Arzte und Psychotherapeuten in Deutsch-
land befragt.

Spalfd an der Arbeit wird durch
Verwaltungsaufgaben und
wirtschaftliche Lage getriibt

Das Positive zuerst: Arzte und Psychothera-
peuten sind nach wie vor zufrieden mit ihrem
Beruf als solchen und haben Spafs an der Ar-
beit. Der Wunsch eines jeden Mediziners be-
steht darin, sich starker auf die Patienten und
deren Behandlung konzentrieren zu kénnen.
Nach eigener Einschatzung steht hierflr je-
doch nicht ausreichend Zeit zur Verflgung.
Aus diesem Grund spielt die Delegation von
Aufgaben eine zunehmende Rolle im Praxi-
salltag: 81 Prozent der Befragten winschen
sich eine Entlastung bei Verwaltungs- und
Managementaufgaben. Dies hat besonders in
Praxen eine hohe Bedeutung, da die perso-
nellen Ressourcen im Vergleich zu Kranken-
hausern eingeschrankt sind. Eine weitere Be-
lastung im Berufsalltag stellt oftmals die eige-
ne wirtschaftliche Situation dar. Mit dieser ist
ein gutes Drittel der Befragten unzufrieden.

Noch dramatischer wird es, wenn es um die
personliche Zukunft des Mediziners geht. Die
Praxis verliert zunehmend ihre Funktion im
Rahmen der persénlichen Altersvorsorge. Drei
Viertel der Befragten befirchten trotz jahre-
langer Arbeit erhebliche EinbulSen.

Hohes Durchschnittsalter der Arzte

Die Entwicklung einer alternden Gesellschaft
macht auch vor Arzten nicht halt. Das durch-
schnittliche Alter der befragten Arzte liegt bei
53 Jahren. Daher steht die sorgfaltige und vor
allem rechtzeitige Planung der Praxislibergabe
beziehungsweise Praxisnachfolge im Fokus.
Jeder vierte Befragte beabsichtigt in den
nachsten funf Jahren diesen Schritt. Sowohl
auf Seiten des Ubertragenden als auch auf Sei-
ten des Ubernehmenden gibt es zahlreiche
Dinge zu beachten. Neben rechtlichen Rah-
menbedingungen spielen steuerliche und be-
triebswirtschaftliche Uberlegungen eine ent-
scheidende Rolle in der Entscheidungsfindung
der beteiligten Personen.



Ziel: Attraktivitat fur die eigene
Praxis steigern

Eine wichtige Zielgruppe sind die angehen-
den Arzte: die Medizinstudenten. Das Berufs-
monitoring gibt genaue Auskunft Uber die be-
ruflichen Plane nach dem Studienabschluss:
Hiernach praferieren circa 37 Prozent eine Ta-
tigkeit als Hausarzt, 74 Prozent als Facharzt in
einer eigenen Praxis. Das bedeutet, dass die
niedergelassene Praxis kein Auslaufmodell ist.
Dennoch ist das Eréffnen oder Ubernehmen

einer Praxis ein groRBer Schritt in die Selbstan-
digkeit. Die Fragen, die sich dabei den jungen
Arzten stellen, sind weniger medizinischer
Natur, sondern vielmehr betriebswirtschaftli-
cher sowie steuerlicher und rechtlicher Art.
Diese sollen dem Vorhaben jedoch nicht im
Weg stehen, denn Arztpraxen werden drin-
gend bendtigt.

Arzte entlasten und unterstiitzen

Arzte sind aufgrund der zusétzlichen und
zeitaufwendigen Managementaufgaben oft
Uberlastet. Diese Tatsache und die gesell-
schaftlichen Entwicklungen zeigen: Eine pro-
fessionelle externe Beratung zur Unterstit-

LEISTUNGSBAUSTEINE IM ABG-VERBUND
|

Steuerberatung

m Steuerliche Beratung in Zusammenhang
mit Existenzgriindung, Berufsausiibungs-/
Organisationsgemeinschaften, Nachfolge-
planung, Erbschaftsplanung, Umstruktu-
rierung

B Vermdgens-, Finanz- und Steuerplanungen

m Steuerliche Vertragsgestaltung

m Steuerliche Beratung bei Kapital-/
Vermodgensanlagen

= Wabhl der Gesellschaftsform aus
steuerlicher Sicht

m Betreuung von Betriebspriifungen inklusive
Lohnsteuer- und Sozialversicherungs-
prifungen

= Erstellen von Gewinnermittlungen/Bilanzen

®  Erstellen von betrieblichen und privaten
Steuererklarungen

= Jahresabschluss

® Lohn und Gehalt

B Finanzbuchhaltung (Unternehmen - online
moglich)

m Strafbefreiende Selbstanzeigen

Recht

m Gesellschaftsrecht (Beratung bei Rechts-
und Kooperationsform)

m Gesellschafterauseinandersetzungen
(konsensual und streitig), Konfliktmanage-

ment (Zusammenarbeit mit Coach)

= Nachfolgeregelungen (wie Erbrecht,
Ubergabevertrage)

= Erwerb und VerdufRerung von Praxen

B Vertragsgestaltung

® Zivil- und strafrechtliche Haftungsfalle
(Zusammenarbeit mit Gutachtern)

= Arbeitsrecht

® Compliance

Consulting
® Praxisgriindungsberatung
Erstellung von Businessplanen

Strategieberatung

Auswertung von betriebswirtschaftlichen

Kennzahlen

Controlling

= Investitions-, Finanz- und Liquiditats-
planung

= Kapitalbeschaffung

= Praxisabgabe/-ubernahme

= Reorganisation und Sanierung

Marketing und Kommunikation

m Entwicklung Corporate Design
(inklusive Geschaftsausstattung wie
Briefpapier, Visitenkarten)

= Internetauftritt

= Broschiiren/Flyer

®m Patientenmagazin
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zung im Praxisalltag wird immer wichtiger.
Maogliche Beratungsleistungen sind vielfaltig
und umfassen Kompetenzbereiche, wie
Steuer-, Rechts-, Unternehmensberatung
oder Marketing. Naturlich kénnen Arzte das
umfassende Know-how flr das Leiten einer
Praxis erwerben. Der Weiterbildungsmarkt
hat bereits darauf reagiert: mit dem Angebot
eines berufsbegleitenden Masterstudien-
gangs Betriebswirtschaft speziell fur Arzte.
Ein Arzt gewinnt durch den Erwerb dieses
Wissens hingegen nicht mehr Zeit fir die Pa-
tienten. Aus diesem Grund kann es sich loh-
nen, zeitaufwandige Verwaltungs- und Ma-
nagementtatigkeiten an einen externen
Dienstleister auszulagern. So kann sich der
Arzt der Sache widmen, fur die er urspriing-
lich ausgebildet wurde: Menschen heilen. Im
Beratungsverbund ABG-Partner betreuen
wir seit vielen Jahren Angehorige der akade-
mischen und nicht akademischen Heilberufe.
Zu unserem Mandantenkreis zahlen vor al-
lem niedergelassene und angestellte Arzte
verschiedener Fachrichtungen sowie Psycho-
therapeuten, Physiotherapeuten, Heilprakti-
ker. Neben Einzelpraxen betreuen wir zahl-
reiche Berufsaustibungsgemeinschaften, wie
beispielsweise Gemeinschaftspraxen oder
Uberdrtliche Berufsausibungsgemeinschaf-
ten. Auch Organisationsgemeinschaften,
wie zum Beispiel Praxisgemeinschaften, La-
bor- oder Apparategemeinschaften, zahlen
zu unserem Mandantenkreis. Der Fokus un-
serer Beratung liegt hierbei auf der allumfas-
senden Beratung unserer Mandanten. Unser
Team, bestehend aus Steuer-, Rechts-, Un-
ternehmens- und Marketingberatern, unter-
stUtzt in Grundungs- und Wachstumsprozes-
sen sowie bei Reorganisations- und Nachfol-
geplanungen.

Prokuristin, Steuerberaterin

ABG Allgemeine Beratungs- und Treuhand-

gesellschaft mbH Steuerberatungsgesellschaft
Telefon +49 89 139977-54

wanner@abg-partner.de
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Externe Nachfolge als
letzter Auswegq?

PRAXISTIPPS UND STOLPERSTEINE BEI EINER

UNTERNEHMENSNACHFOLGE

FUr jeden alteingesessenen Geschaftsfihrer
ist die Unternehmensubergabe ein einschnei-
dendes Erlebnis. Die Planung fir diesen
Schritt schieben die meisten auf die lange
Bank: entweder weil sich der Chef jahrelang
um alle Anliegen selbst gekimmert hat und
die Aufgaben nur schweren Herzens abgeben
will — oder weil sich zunachst kein passender
Nachfolger findet. Das Aufschieben ist aus
volkswirtschaftlicher Sicht fatal: Jedes Jahr
sind der Fortbestand von zahlreichen Unter-
nehmen und rund vier Millionen Arbeitsplatze
vom Gelingen dieser Unternehmensnachfol-
gen abhangig. Nach Angaben des KfW-Mit-
telstandspanels planen bis zum Jahr 2017 die
Chefs von rund 580.000 mittelstandischen
Firmen die Ubergabe oder den Verkauf an ei-
nen Nachfolger. Das ist jeder sechste Mittel-
standler in Deutschland. Seit 2002 ist der An-
teil der Uber 55-jahrigen Unternehmensinha-
ber um 16 Prozentpunkte auf 36 Prozent ge-
stiegen. In der Gesamtbevolkerung legte
diese Altersgruppe um nur vier Prozentpunkte
auf 38 Prozent zu. Nach Angaben der Studie
kommt das steigende Inhaberalter nicht erst
zum Zeitpunkt der Nachfolgeplanung zum
Tragen, denn bereits Jahre zuvor ziehen sich
Unternehmenschefs mit steigendem Alter so-
wohl aus Investitionen als auch aus Innovati-
onstatigkeit zurlick — vor allem, wenn sie
noch keinen passenden Nachfolger gefunden
haben. Die Folgen sind gravierend, denn die
Unternehmen werden nicht weiterentwickelt
und die Wettbewerbsfahigkeit leidet — der
Wert des Betriebes und seine Chancen, er-
folgreich am Markt zu bleiben, sinken. Die
Unternehmer sollten sich demnach frihzeitig
mit diesem Thema beschaftigen und die
Komplexitat dieses Prozesses nicht unter-
schatzen. Nach wie vor ist die familieninterne
die beliebteste Nachfolgeldsung. Nicht immer
mochten die Kinder oder andere Familienmit-
glieder jedoch das Unternehmen Uberneh-
men — oder sie sind nicht geeignet. Eine Lo-
sung ist dann die externe Nachfolge, von wel-
cher in den vergangenen Jahren 20 Prozent
der Unternehmen Gebrauch machten.

10

Fur die Suche eines externen Nachfolgers
gibt es mehrere Moglichkeiten. Seit 2000 hat
das BMWi mit der bundesweit gréfSten und
unabhangigen Kontaktborse www.nexxt-
change.org die Initiative Unternehmens-
nachfolge ,nexxt” gestartet. Uber diese kos-
tenlose Plattform kénnen Ubergeber und
Ubernehmer Verkaufsangebote und Gesuche
veroffentlichen. Derzeit enthdlt die Daten-
bank circa 8.500 Inserate von Betrieben und
knapp 3.200 Anzeigen von potenziellen Kan-
didaten. Das Verfahren verlduft im ersten
Schritt anonymisiert — personliche Daten wer-
den erst bei konkretem Interesse in Abstim-
mung mit dem Inserenten weitergegeben. An
dieser Initiative beteiligen sich unter anderem
die Industrie- Handelskammern. Sie geben
Tipps und unterstutzen beim Gestalten des In-
serats, der Kontaktaufnahme und Auswahl.
Alternativ konnen die Unternehmen und inte-
ressierten Ubernehmer auch die Hilfe regio-
naler Nachfolgenetzwerke in Anspruch neh-
men. Weiterhin lohnt sich die Kontaktaufnah-
me mit Hausbanken, Fachverbanden und Be-
ratern, die das Unternehmen schon lange
kennen. Sie verfligen Uber ein breit gestreutes
Netzwerk und wertvolle Informationen.

Parallel kénnen die Ubergeber mit Unterstit-
zung externer Dienstleister gezielt nach Inves-
toren suchen lassen. Sie steuern den Ver-
kaufsprozess und sprechen direkt potentielle

Kaufer des Unternehmens — auf Wunsch auch
anonymisiert — an. Das kénnen Kunden, Lie-
feranten, Wettbewerber oder Betriebe, die
mit einem Zukauf ihr Leistungsportfolio er-
weitern mochten, sein. Die Zusammenarbeit
mit Externen hat mehrere Vorteile: Sie erstel-
len zum Beispiel professionelle Verkaufsunter-
lagen, moderieren Gesprache mit potentiel-
len Kaufern, Ubernehmen die Bewertung des
Unternehmens, klaren die Verkaufs- und Zah-
lungsmodalitaten, die rechtlichen Besonder-
heiten und kimmern sich im Bedarfsfall um
die Kapitalbeschaffung.

Ist ein potentieller Nachfolger gefunden, geht
es an den Kaufprozess, der im ersten Schritt
eine Unternehmensbewertung erfordert. Dies
ist nach unseren Erfahrungen in der Praxis
haufig mit Konfliktpotenzial verbunden, denn
der Nachfolger méchte einen moglichst gerin-
gen Kaufpreis erzielen. Der Ubergeber hinge-
gen Uberschatzt vielmals den Wert seines Un-
ternehmens und mochte es nicht zu einem
.Spottpreis” abgeben. Der Wert muss korrekt
und transparent berechnet werden. Bei der
Unternehmensbewertung gilt: Es gibt kein
einheitliches Verfahren sondern unterschiedli-
che, die je nach Zweck, Unternehmensgrofie
und vorhandenem Datenmaterial angewen-
det werden. Basierend auf dem IDWS1-Stan-
dard des Instituts fUr Wirtschaftsprifer in
Deutschland erfolgen zum Beispiel Ertrags-
werte- und Discount-Cash-Flow-Verfahren.
Grundlage bei der Ertragswertmethode ist die



wirtschaftliche Leistung der folgenden funf
Jahre. Dies ist insbesondere flir Banken wich-
tig: Sie haben so die Sicherheit, dass der Nach-
folger das Darlehen fur den Kauf inklusive Zin-
sen zurlickzahlen kann. Diesem Verfahren
ahnlich ist die Discounted-Cash-Flow-Metho-
de, bei der nicht die zukinftigen Gewinne,
sondern der zuklnftige Cash-Flow zu Grunde
gelegt wird: Wieviel eigenerwirtschaftetes
Geld steht dem Unternehmen fur Investitio-
nen, Kredittilgung, Steuern oder den Ausgleich
von Liquiditatsengpassen zur Verfligung?

Der Verkauf und Zahlungsmodalitaten:
Steuerliche Auswirkungen beachten
und rechtlich absichern

Neben der Frage Uber den Wert des Unter-
nehmens sind mogliche Zahlungsmodalita-

Geschaftsfuhrer, Unternehmensberater
ABG Consulting-Partner GmbH & Co. KG
Telefon +49 351 43755-46

baar@abg-partner.de

ten wichtig: Einmal-, Raten- oder Rentenzah-
lung - je nach Modell kommen sowohl fur
den Ubergeber als auch Ubernehmer steuer-
liche Auswirkungen zum Tragen. Weitere
Fragen, wie die Falligkeit einer Steuer im Fall
von Ubertragenen Immobilien oder der Ein-
fluss der Rechtsform des Unternehmens zei-
gen: Der Steuerberater ist beim Verkaufs- be-
ziehungsweise Kaufprozess unverzichtbar.
Auch der rechtliche Part ist bei einem Un-
ternehmensverkauf nicht zu unterschatzen.
Angefangen von der Ausarbeitung einer Ver-
traulichkeitsvereinbarung bis hin zur Erstel-
lung der Kaufvertrage, sollte alles professio-
nell geregelt sein. Ebenso mulssen Sachver-
halte, wie mogliche Eigentumsvorbehalte,
RUcktrittsrechte, Schadensersatzverpflichtun-
gen und Burgschaften vereinbart werden.

Rechtsanwalt
Cramer Rechtsanwalte
Telefon +49 351 21040-10

info@cramer-dresden.de
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Und bei allen Besonderheiten aus Unterneh-
menssicht ist immer auch die private Situati-
on des Ubergebers zu betrachten, zum Bei-
spiel hinsichtlich der Altersvorsorge oder des
Erbrechts. Im Beratungsverbund ABG-Partner
haben wir bereits mehrfach externe Nachfol-
gen Uber einen Verkaufsprozess erfolgreich
umgesetzt — aufgrund der fachiibergreifen-
den Zusammenarbeit aus Unternehmensbe-
ratern, Steuerberatern, Rechtsanwalten und
Kommunikationsberatern. Wahrend interne
Nachfolgen auch nach erfolgter Ubergabe
oft fur reichlich ,Zundstoff” innerhalb der
Familie sorgen, ist dies bei einem Verkauf
nicht der Fall. Es gibt einen ,sauberen
Schnitt”, fir den viele Alteigentimer schliefs-
lich dankbar sind.

Prokurist, Steuerberater

ABG Allgemeine Beratungs- und Treuhand-

gesellschaft mbH Steuerberatungsgesellschaft
Telefon +49 351 43755-32
richter@abg-partner.de

LANDPARTIE: AUSFLUGSTIPPS FUR DIE STANDORT-REGIONEN VON ABG-PARTNER
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Bayreuth 2016

LANDESGARTENSCHAU

22.April-9.0Oktober

www.albthermen.de

Tradition. Neben bliihenden Kirschbaumen zahlen Zwetschgen-, Apfel-,
und Birnenbliten zu den zahlreichen Impressionen, die wahrend der
romantischen Wanderungen zu bestaunen sind. Weitere Entspannung
flir Kérper und Geist ist anschlieBend in der lokalen Therme mdglich.

www.auf-reisen.de/veranstaltung/bad_urach/schwaebisches_hanami/2770471

Miinchen: Festival filr Musikliebhaber

Ein zeitgendssisches Festival fiir Musikliebhaber bietet die 15. Biennale

Bayreuth: Landesgartenschau 2016

Ab dem 22. April 2016 findet die Landesgartenschau in Bayreuth statt.
Besucher werden zu einer bunten Entdeckungsreise unter dem Motto
~Musik fur die Augen” eingeladen. Lassen Sie sich bei einem Besuch der
Wilhelminenaue von der barocken Atmosphare und der Schénheit der
Natur verzaubern.

www.landesgartenschau2016.de

Boblingen: Japanische Kultur in Schwaben erleben
Inmitten der frihlingshaften Landschaft Schwabens bietet Bad Urach vom

1. Marz 2016 bis 21. Juni 2016 ein Kirschbliitenfest gemaR japanischer

vom 28. Mai 2016 bis 9. Juni 2016. Fiir Jung und Alt gibt es ein abwechs-
lungsreiches Programm mit verschiedenen Stilen des Musiktheaters.
Gaste erleben die Erstauffiihrung der gezeigten Stiicke.

www.muenchenerbiennale.de

Dresden: Konzerte und Gottesdienste

Der Dresdner Kreuzchor feiert in diesem Jahr sein 800-jahriges Bestehen.
Anlasslich dieses Ereignisses finden zahlreiche Konzerte und Gottesdienste
statt. Schauen Sie wahrend der Festwoche vom 15. April 2016 bis

24. April 2016 vorbei und erleben Sie den Klang der Kruzianer Stimmen.

www.kreuzchor.com/termine-tickets
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