Management Tipp des Monats

In der Rubrik , Tipp des Monats” in Der Immobilien-Verwalter beantwortet Dr. Stefan G. Adams alle Fragen aus dem

Fachbereich der Inmobilienverwaltung. Der Tipp des Monats erscheint in seiner RegelmaBigkeit und seinem Um-

fang abhéngig vom Eingang der Leserfragen.

Tipps, Tricks und Erfahrungen
beim Nachfolgemanagement

Ein Kaufer bietet mir einen attraktiven Kauforeis —
mochte diesen aber iiber zehn Jahre abstottern. Macht das far mich Sinn?

Hausverwalter Christian (60 Jahre) aus
Memmingen hat sich nach mehreren Ver-
handlungsrunden mit einem potenziellen
Kaufer auf einen attraktiven Kaufpreis fiir
seine Hausverwaltungs-GmbH geeinigt. Im
Verlauf der Kaufvertragserstellung bietet
der Kaufer die Bezahlung mit einem leich-
ten Aufschlag tiber zehn Jahre an.

Herr Christian ist nun unsicher, ob er sein
Unternehmen an diesen Kaufer verauBern
soll oder einem anderen Kaufer den Vor-
zug geben soll. Diese von Kaufern gerne
angebotene Variante hat aus Erwerbersicht
groBe Vorteile, da das Unternehmen —
sofern es einen adaquaten Gewinn gene-
riert - sich sozusagen aus sich selbst heraus
bezahlt und keines groBen Eigenkapital-
einsatzes oder einer Bankfinanzierung be-
darf.

Aus Verkaufersicht sind aber zahlreiche
Nachteile zu berticksichtigen. Der Verkauf
von GmbH-Anteilen aus dem Privatvermé-
gen heraus wird nach dem Teileinkiinfte-
verfahren besteuert. Im Rahmen dieser Be-
steuerung (zirka 29 Prozent auf den Ge-
samtkaufpreis) ist es fur die Finanzbehor-
den irrelevant, wann der Kaufpreis oder
Teile davon flieBen. Im vorliegenden Fall

hat Herr Christian den Kaufpreis sofort voll-
standig zu versteuern und erhélt rechne-
risch erst mit der vierten Jahresrate bezie-
hungsweise Kaufpreisrate erstmalig einen
Betrag zu seiner freien Verfligung. Die Ge-
schaftsfihrung und die Gesellschafterstel-
lung hat er dann aber schon seit mehreren
Jahren abgegeben.

Haben Sie eine Frage zu den

Themen Unternehmensnach-

folge, Unternehmensbewer-

tung oder Unternehmensver-

mittlung? Dann bitte Mail an
| Beratung@dr-s-adams.de.

In der Praxis planen die meisten Verkaufer
mit dem Verkaufserlds ihren Lebensabend
und beabsichtigen den Lowenanteil des
Kaufpreises mit dem wirtschaftlichen Uber-
gang des Unternehmens zu vereinnahmen.

Der zuvor angesprochene zehnjéhrige Zah-
lungsmodus bedeutet aus Sicht des Ver-
kaufers auch, dass ohne Fixierung des
Kaufpreises, unterlegt mit einer Bankbiirg-
schaft oder vergleichbaren Sicherheiten, er

Uber den gesamten Zeitraum vom wirt-
schaftlichen Ergebnis und Erfolg seines
Nachfolgers abhéngig ist. Dieses Risiko ge-
hen heute nach unserer Erfahrung die we-
nigsten Verkaufer ein.

Der Sinn der VerduBerung liegt fur den
uberwiegenden Teil der Verkiufer gerade
in der Abgabe des unternehmerischen Ri-
sikos, sodass sich das vorgeschlagene Zah-
lungsmodell kontraproduktiv  fur den
GroBteil der Verkaufer auswirkt.

Fazit: Der Verkauf eines Unternehmens mit
einem langfristigen Zahlungsmodus ist aus
steuerlicher Sicht suboptimal und beinhal-
tet Risiken, die VerduBerer nicht tragen
sollten, da sie nach dem Verkauf in der Re-
gel keinen Einfluss mehr auf die Ge-
schaftspolitik ausiiben kénnen.

Im vorliegenden Fall missen wir Herrn
Christian dringend abraten, diese Risiken
einzugehen. Die Selektion eines bonitats-
starkeren Erwerbers der mit zwei oder drei
Tranchen zlgig den Kaufpreis bedient, ist
hier der einfachere und risikodrmere Weg,
das Lebenswerk zu versilbern.
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