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Personliches

Rath, Anders, Dr. Wanner & Partner

ist eine mittelstandische Steuerberatungs-
und Wirtschaftsprifungsgesellschaft und
eines der fuihrenden Beratungsunternehmen
im Kfz-Gewerbe.

Deutschlandweit zahlen wir mehrere

Horst Neubacher hundert Kfz-Handels- und Servicebetriebe
Wirtschaftsprifer / Steuerberater AT LGS LRI B

Partner Meine Tatigkeitsschwerpunkte:

Telefon +49 (89) 578382-34 = Jahresabschlusserstellung und

Mobil +49 (170) 9129303 Jahresabschlussprifung

steuerliche, rechtliche und betriebs-
wirtschaftliche Gestaltungs- und
Transaktionsberatung

M & A

Unternehmensbewertung
Sanierungsberatung

Due Diligence-Untersuchungen

neubacher@raw-partner.de

Standorte:
Miinchen, Bad Worishofen, Berlin, Gera
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Kennzahlen - Umsatzrendite

Umsatzrendite 2,1
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Quelle: eigene Erhebung
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Kennzahlen - Umsatzveranderung

Umsatzveranderung im Vergleich zum Vorjahr

Neuwagen

Gebrauchtwagen
. m 2015
Teile/Zubehor
w2014
2013
Werkstatt
gesamt

-25% -15% -5% 5% 15%

Quelle: eigene Erhebung
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Kennzahlen - Streubreite

Streubreite Umsatzrendite
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Quelle: eigene Erhebung

4 RA-W-Partner

26 % der Autohauser
schrieben 2015 rote
Zahlen

(2014 waren es 30 %)



Kennzahlen — DB il

Deckungsbeitrag Il

Erlos — Einsatz — Einzelkosten — Personal — direkte Betriebskosten
iN % zum UmsSatz -

Neuwagen

- 2,5%
Gebrauchtwagen W 2015
w2014
2013
Teile/Zubehor 2012
2011

Werkstatt

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Quelle: eigene Erhebung
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Kennzahlen — DB il

Herkunft Deckungsbeitrag Il

31,8%

4,7%

27,4%

11,3%
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2015

B Neuwagen
Gebrauchtwagen
Teile/Zubehor
Werkstatt

ubrige

Quelle: eigene Erhebung



Kennzahlen — DB I

Herkunft Deckungsbeitrag Il

Erlos — Einsatz — Einzelkosten — Personal — direkte Betriebskosten

2014

B Neuwagen

" Gebrauchtwagen
" Teile/Zubehor

" Werkstatt

ubrige

Quelle: eigene Erhebung
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Unternehmensverkauf
Anlasse und Griinde

keine Nachfolge
innerhalb der
Familie

Vertriebs- oder
Servicevertrag

racklaufige
verkaufte
Stlickzahlen

mangelhafte
Handelsstrategie

regionale
Struktur-
probleme

Hersteller-
forderung /
Cl-Investitionen

Finanzierungs-
moglichkeiten

geringes
Marktwachstum

geringere
WS EE
durchlaufe

Konkurrenz-
situation am
Markt

Ertragslage

Sanierung?

systematisches

Kosten-
management

Personal:

Wettbewerb um

die Besten

unausschlagbares

Angebot

4 R-A-W-Partner

richtige Marke/n?

mangelndes
Unternehmertum
der Kinder

Prozessoptimie-
rung in allen
Sparten

Alter und
Gesundheit

Differenzen im
Gesellschafter-
kreis

Markt-
konzentration

schlechte
Expansions-
moglichkeiten

Bankenverhalten
in Krisen-
situationen

Altersvorsorge

gekindigte
Handlervertrage

... u.U. nicht vollstandig ...
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Unternehmensverkauf

Anlasse und Griinde

personliche Griinde

e keine Nachfolge
e Unternehmertum

e Alters- und
Gesundheitsgriinde

e Altersvorsorge
e Kaufpreisangebot
» Gesellschafterdifferenzen

e weitere personliche Griinde
(Freizeit, Sabbaticals usw.)

interne Griinde

e Ertragslage

e Marke/n

e Vertriebsvertrag

e Finanzierungsmoglichkeiten
e Sanierung

e riicklaufiges Geschaft

e kein Kostenmanagement

¢ Prozessoptimierung
gescheitert

* Handelsstrategie

externe Grinde

e Herstellerforderungen /
Investitionsstau

* Marktkonzentration

e Expansionsmoglichkeiten
e geringes Marktwachstum
® Bankenverhalten

o Wettbewerb um die besten
Mitarbeiter

e Strukturprobleme

e wachsende Konkurrenz (auch
Internethandel)

e geklindigte Herstellervertrage

A4 RA-W-Partner
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Unternehmensverkauf
Maéglichkeiten

Kaufer bereits identifiziert?

ja l nein

4
Private Sale

Informationsmemorandum

Investorensuche
ggf. durch Bieterverfahren

$$9204d-VY3IN

Auswahl Investor

c Datenraum / Due Diligence / Risikoanalyse ;
v
Unternehmensbewertung / Kaufpreisbestimmung

VeraulBerung an Erwerber Immobilie? Verpachtung an Erwerber

> | Vertragsverhandlungen |
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Unternehmensverkauf

Maéglichkeiten

Zwei Formen des Unternehmenskaufs

Asset Deal

Erworben werden einzelne Vermogens-
gegenstande u/o Rechtsverhéltnisse
eines Unternehmens / Unternehmens-
teils

Kaufvertrag gem. § 433 BGB mit anschl.
dinglicher Ubertragung.

Vermogenswerte werden hierbei
einzeln Ubertragen
(,Kaufer weils, was er kauft!“)

Einzelrechtsnachfolge, d.h.
Zustimmungserfordernisse bei
Ubertragung von Rechtsverhiltnissen

idR formfrei, soweit kein
Grundvermogen lbertragen wird

Share Deal

Kauf des Unternehmens erfolgt durch
den Erwerb von Anteilen der zum
Verkauf stehenden Gesellschaft

Rechtskauf gem. § 453 (1) BGB mit
anschl. dinglicher Ubertragung der
Anteilsrechte (Abtretung).

Samtliche Vertrage bleiben unberihrt

VerauBerer bleibt nicht mit einer
Mantelgesellschaft zurick

Gesamtrechtsnachfolge, d.h.
Ubernahme samtlicher (auch
unbekannter Verbindlichkeiten)

idR formfrei, soweit keine GmbH-
Anteile Ubertragen werden

A4 RA-W-Partner
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Unternehmensverkauf
Maéglichkeiten

ASSET DEAL

Vorteile Nachteile

Kaufer weild exakt, was er kauft oder Bestimmheitsgrundsatz
nicht kauft

Zustimmungserfordernisse bei der
einzelne Vermogensgegenstande Ubertragung von Rechtsverhiltnissen
kdnnen ausgelassen werden (auch Kundendaten, BDSG!!)

Garantienkatalog Verkaufer bleibt mit einer
Mantelgesellschaft zuriick, die oft
zusatzlich liquidiert werden muss

Die vollstandige bzw. Giberwiegende
Ubernahme von Assets eines
Unternehmens kann einen sog.
Kontrollerwerb im Sinne des
Kartellrechts (Fusionskontrolle)
darstellen; folglich besteht unter
Umstanden eine Genehmigungspflicht
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Unternehmensverkauf
Maéglichkeiten

SHARE DEAL

Vorteile Nachteile

= verhaltnismaRig einfache Erfassung des Bestimmbheitsgrundsatz bzw.
Kaufgegenstands; kiirzere Durchfihrung Bestimmbarkeitsgrundsatz
eines Share-Deal-Vertrags

Ubernahme samtlicher (auch
samtliche Vertrage bleiben unberihrt unbekannter und ggf. nicht bilanzierter)

gesamtes Unternehmen wird veriuRert; Verbindlichkeiten

VerauRerer bleibt nicht mit einer Bindung an frihere Organbeschlisse

Mantelgesellschaft zuriick Erwerber sollte bedenken:

— ggf. wirksamkeitsbegriindende
Zustimmung der Kartellbehérden notig

bei Beteiligung von > 30% an einer
borsennotierten AG muss an die Ubrigen
Aktionare ein Pflichtangebot
unterbreitet werden

bestimmte Mitteilungs- und
Obliegenheitspflichten des Erwerbers

A4 RA-W-Partner




Unternehmensverkauf

Chancen fiir den Verkaufer

Erstellung Planungsszenario lber die Vorstellungen des Veraulierers
Frage: wie hoch muss der VeraulRerungspreis sein, dass eine bestimmte
Zielvorstellung realisiert werden kann?

rechtzeitige Planung / Gestaltungsberatung zur Prozessoptimierung
(,,Brautaufhibschung” bilanzielles Window-Dressing soweit zulassig,
Errichtung Holdinggesellschaft, Beteiligungspooling, Einheits-KG, Zeitpunkt
der VerauRerung usw.)

Umsichtige Verhandlungen lber die Hohe des Kaufpreises kdnnen zu
einem Netto-VerauRerungsgewinn (= VeraulBerungspreis abzgl. Buchwert
des Kapitalkontos abzgl. Ertragsteuern) fiihren, der der individuellen
Zielvorstellung nahe kommt.

,halber” Durchschnittssteuersatz (ab 55. Lebensjahr) gem. §§ 16, 34 EStG
schont den Liquiditatsabfluss

regelmalig ist der Verkaufer fur die Gestaltung des Kaufvertrags
verantwortlich (Art des Deals, Bewertung, Garantien etc.)
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Unternehmensverkauf
Chancen fiir den Erwerber

= wirtschaftliche Gesichtspunkte, insbesondere
neue Vertriebsgebiete, Marktarrondierung, Nutzung eigener Synergien
und somit geplante Ertragsverbesserung des Zielunternehmens,
Steigerung der Herstellerwahrnehmung, Beseitigung Intra-Brand-
Wettbewerb im Vertriebsgebiet (bei gleicher Marke), Erweiterung des
Angebots bei Fremdmarkenibernahme

=  Marktaustritte werden kiinftig noch zunehmen,
Konzentrationsbewegungen,
Angebot der zu Ubernehmenden Unternehmen wird steigen

= steuerliche optimierte Nutzung (Abschreibung) des bezahlten Goodwills
von Rechtsform der Zielgesellschaft abhangig

= durch Asset-Deals kann gewisses ,,Cherry-Picking” betrieben werden
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Unternehmensverkauf

Risiken fiir den Verkaufer

Kein Verkauf des Unternehmens moglich (z.B. Kaufpreisvorstellungen zu
unterschiedlich, keine Herstellerzustimmung aufgrund change-of-control-
Klausel, kein gesetzter Standort, wirtschaftlicher Zeitpunkt falsch gewahlt)

(Spezial-)Immobilien kdnnen nicht verauBert werden und missen nach
einer befristeten Pachtzeit des Erwerbers umgenutzt oder drittverauliert
werden

Fehleinschatzung Gber den Unternehmenswert fiihrt zu einem zu
niedrigen Kaufpreis, der nicht den Zielvorstellungen des Verkaufers
entspricht. Wird aber oft trotzdem aus personlichen u.a. Griinden
akzeptiert.

Pensionszusagen an Gesellschafter-Geschaftsfiihrer werden regelmallig
nicht tbernommen

Schlechte Beratung im gesamten Verkaufsprozess (Planung, Verhandlung,
steuerliche Beratung, Vertragsgestaltungen etc.)
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Unternehmensverkauf
Risiken fiir den Erwerber

= grolRer Fehler: Kaufpreisverhandlung vor abgeschlossener Due Diligence

= Alle Arbeitsverhaltnisse gehen Gber (mit Betriebszugehorigkeit, Alters-
versorgung, Resturlaub, Uberstunden, Abfindungen, Betriebsrat usw.)
Daher arbeitsrechtliche Due Diligence sehr zu empfehlen!

=  Share-Deal:
alle Lasten — auch stille, nicht bilanzierte — gehen lber;
steuerliche Risiken (insbes. Exportgeschafte), weil Steuerklausel mangelhaft;
Bodenkontamination;
Wird eine GmbH verkauft, keine steuerliche Nutzung des Agios
(Ublicherweise muss das Einfluss auf Kaufpreis haben, sonst vorher
umwandeln!)

= Asset-Deal:
Garantiekatalog ist oft zu knapp gefasst, daher wenig Rickgriffsmoglichkeit
auf den VeraulRerer;
ubergehender Kundenstamm vs. Datenschutzregelung;
Widerspruchsmoglichkeit § 613a BGB (wenn die Guten nicht mitgehen)
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Unternehmensverkauf
Zusammenfassung

=  Frihzeitige Beratung und moglichst = Due Diligence (finanziell, (arbeits-)
kein Alleingang! rechtlich)und Risikoallokation

= Share Deal = Asset Deal

= halber Steuersatz” §§ 16, 34 EStG = Betriebstbergang § 613a BGB
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lhr Ansprechpartner

Danke fur lhre Aufmerksamkeit!
Personliche Gesprache gerne in der Pause.

Horst Neubacher
Wirtschaftsprifer / Steuerberater

Partner
Telefon +49 (89) 578382-34
Mobil +49 (170) 9129303

neubacher@raw-partner.de

A4 RA-W-Partner
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