UNTERNEHMERBRIEF 12018 SCHWARZ ZAG 4N 133

der Kanzlei Dr. Schwarz & Partner mbB

Steuern und Recht fiir Unternehmer

M&A — Unternehmenstransaktionen sicher steuern —
unsichtbare Risiken umschiffen!

Planen Sie den strategischen Kauf eines
Unternehmens oder eines Unternehmens-
teils? Mochten Sie sich als Unternehmer
zur Ruhe setzen und lhr Unternehmen ver-
kaufen? Motive und Anlasse einer Unter-
nehmenstransaktion konnen vielfaltig sein.
Unser Unternehmerbrief zeigt lhnen die
iiblichen Meilensteine eines Unternehmens-
verkaufs auf und was Sie dabei beachten
missen.

Einleitung — Gute Zeiten fiir
Unternehmenstransaktionen

Im ersten Quartal dieses Jahres lag die Zahl von groBeren Unterneh-
menstransaktionen mit deutscher Beteiligung bei ca. 550 Deals. Im
Vergleich zum Vorjahr sank damit zwar die Zahl der Deals, zugleich
erhohte sich jedoch das Transaktionsvolumen auf 82,8 Mrd. US-Dollar.

Die zahlreichen Deals und gesteigerten Transaktionsvolumina haben
viele Griinde: Unternehmen genieBen insgesamt eine gute Kon-
junkturlage, aktuell hohe Bérsenkurse, das giinstige Fremdkapital
und die hohen liquiden Mittel von Finanzinvestoren sind nur einige
der wirtschaftlichen Rahmenbedingungen, die die guten Zeiten fiir
Mergers & Acquisitions (M&A) beglnstigen. >



Dabei besteht nicht nur ein gesteigertes Interesse an IT- und produ-
zierenden Unternehmen. Auch im Pharma- und Gesundheitssektor
bleibt das Interesse an einer Unternehmenstransaktion weiterhin
hoch.

Sie méchten die giinstige Zeit nutzen? Dann kldren wir Sie gerne im
Folgenden Uber die wesentlichen Schritte eines erfolgreichen M&A-
Prozesses auf.

Was ist M&A?

Die Verbindung der beiden Worte bzw. Buchstaben wird haufig als
ein Sammelbegriff flir Formen von Unternehmenstransaktionen
genutzt. Dabei werden sowohl die Fusion oder der Zusammen-
schluss zweier Unternehmen (,Merger”), als auch der Erwerb eines
Unternehmens oder seines Teiles (, Acquisitions”) erfasst.

M&A beschreibt als Uberbegriff den gesamten Prozess von der
Konzernbildung,  Umstrukturierung, ~Konzerniibernahme, dem
Unternehmenskauf und den damit zusammenhangenden Finanzie-
rungsfragen.

I Meilensteine der
Unternehmenstransaktion

Die wichtigsten Meilensteine im Uberblick:

M Voriiberlegungen und VorbereitungsmaBnahmen

M Asset Deal oder Share Deal

B Ansprache der Interessenten, Confidentiality Agreement
M Letter of Intent (Lol)

M Datenraum erstellen

M Due Diligence

M Entwurf und Verhandlung des Unternehmenskaufvertrages
M Signing und Closing

1. Voriiberlegungen und
VorbereitungsmaBBnahmen

Bevor die Kontaktaufnahme zu potenziellen Kaufinteressenten oder
Verkaufsinteressenten stattfindet, sollten sich die Beteiligten Uber
Motive und die Zielsetzung der Unternehmenstransaktion im Klaren
sein.

B Welche Unternehmensteile sollen verauBert bzw. erworben wer-
den?

M Welche Kaufinteressenten sollen angesprochen werden (z.B.
Private Equity Fonds, Venture Capital Fonds, Immobilien-Fonds,
Wettbewerber, institutionelle Interessenten)? Die Ansprache von
unterschiedlichen Interessenten kann zu einer groBen Band-
breite an Angeboten fihren.

Bl Welche Steuerfolgen ergeben sich daraus, insbesondere greifen
besondere Steuervergiinstigungen (sog. ,ermaBigter Steuer-
satz” oder Beginstigungen flir Kapitalgesellschaftsanteile) oder
missen besondere steuerliche oder andere Sperrfristen berlick-
sichtigt werden?

W Welche Berater, Banken oder Mitarbeiter sollen iiber die Trans-
aktion informiert werden?

W Welche Kaufpreisvorstellungen hat der Verkaufer bzw. der Kéu-
fer? Hier kann eine vorausgehende Unternehmensbewertung
sinnvoll sein, mit der der Verkaufer die Bandbreite zukiinftiger
Kaufpreisangebote ausloten kann.

Unter Umstanden kénnen auch Umstrukturierungen des Unterneh-
mens oder seiner Teile im Vorfeld der Transaktion sinnvoll sein (Aus-
gliederungen, andere Spaltungen, Einbringungen, Errichtung einer
Kaufer- oder Zielgesellschaft etc.), um die geplante Transaktion
vorzubereiten und das Unternehmen maBgeschneidert umzustruk-
turieren.

2. Asset Deal oder Share Deal?

Eine wesentliche Frage der Unternehmenstransaktion kann daher
sein, sich bereits im Vorfeld zwischen den Varianten eines Asset
Deals und eines Share Deals zu entscheiden und die Verhandlungen
mit den anderen Parteien darauf auszurichten.

Die Begriffe Asset und Share Deal betreffen die Frage der Trans-
aktionsstruktur, die regelmaBig zu einem frithen Zeitpunkt bestimmt
wird.
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Der ,Asset Deal” umfasst die VerduBerung samtlicher Wirtschafts-
giter eines Unternehmens. Hierbei tritt die Gesellschaft selbst als
Verkaufer auf und verduBert bzw. Ubertragt an den Erwerber alle
Vermdgensgegenstande, Vertrage und u.U. auch Verbindlichkeiten
der Gesellschaft. Diese werden flir den Kaufer alle bei dem Erwerb
einzeln aufgezeigt (nach dem sachenrechtlichen Bestimmtheitsge-
bot). Das bedeutet zugleich, dass alle nicht bezeichneten Bestand-
teile bei dem Verkdufer verbleiben.

Der ,Share Deal” hingegen beschreibt die VerduBerung von Gesell-
schaftsanteilen oder einen bestimmten Prozentsatz der Anteile des
zum Verkauf stehenden Unternehmens von dem Verkdufer an den
Kaufer. Ein ,Share Deal” kommt nur dann in Betracht, wenn das
Unternehmen einer Gesellschaft gehort, deren Anteile verkauft wer-
den kénnen. Durch den Erwerb der Anteile wird mittelbar auch das
Zielunternehmen erworben. Dieses Prinzip erscheint einfacher und
schneller als der Weg (iber den Asset Deal. Dabei ist allerdings zu
bedenken, dass mangels Bestimmtheit der einzelnen Bestandteile,
eine Fremdbelastung (durch Eigentumsvorbehalte und unbekann-
ten Verbindlichkeiten u. &.) nicht ausgeschlossen ist.

Welcher ,Deal” am Ende gewahlt wird, entscheiden die Kaufver-
tragsparteien. Dabei kommt es nicht selten zu unterschiedlichen
Praferenzen zwischen Kaufer und Verkdufer insbesondere im Hin-
blick auf steuerrechtliche Vorteile:



Kdufer ziehen oftmals einen Asset Deal vor, weil dadurch hdufig
Abschreibungsvolumen generiert wird und auch grds. keine unbe-
kannten Verbindlichkeiten tibernommen werden mussen.

Verkaufer ziehen haufig bei einem Verkauf von Kapitalgesellschafts-
anteilen einen Share Deal vor, weil ein solcher Verkauf regelmaBig
steuerlich begiinstigt ist (Freistellungsverfahren gem. § 8b KStG
und Teileinklinfteverfahren gem. § 3 Nr. 40 EStG).

3. Ansprache der Interessenten;
Confidentiality Agreement

Nach Abschluss der VorbereitungsmaBnahmen kénnen die Kauf-
bzw. die Verkaufsinteressenten angesprochen werden. Kaufinteres-
senten werden in diesem Stadium haufig noch anonymisiert vom
Verkaufer oder seinen Beratern angesprochen.

Mit den Interessensbekundungen von z.B. Investoren wird der Pro-
zess angestoBen. Da jedoch im weiteren Verlauf sensiblere Daten
gegenliber den Kaufinteressenten offengelegt werden miissen,
bietet es sich an, frithzeitig ein Confidentiality Agreement (Ver-
schwiegenheits- bzw. Vertraulichkeitsvereinbarung, Non-disclosure
Agreement, ,NDA") zu unterzeichnen, z.B. vor Offenlegung der
Identitat des Verkaufers oder vor Ubergabe von wichtigen wirt-
schaftlichen Kennzahlen des Unternehmens.

Diese Vereinbarung dient insbesondere dem Schutz des Verkaufers
davor, dass sensible Unternehmensdaten durch den Interessenten
nicht zu Wettbewerbszwecken missbraucht, zum Nachteil des Ver-
kaufers verwertet oder an Dritte weitergegeben werden.

Sinnvoll kann es zudem sein, im NDA Regelungen aufzunehmen,
die bereits eine 6ffentliche Bekanntgabe der Verhandlungen unter-
sagen oder dem Interessenten auferlegen, in einem bestimmten
Zeitraum keine Kunden oder Arbeitskrafte von dem Zielunterneh-
men abzuwerben. Oft werden auch Vertragsstrafen in einem sol-
chen NDA aufgenommen.

Nach Unterzeichnung des NDA werden dann bereits erste Daten
zwischen den Parteien ausgetauscht. Oft hat der Verkaufer einen
formellen Prozesshrief vorbereitet, der dem K&ufer aufzeigt, wie
sich der Verkdufer den konkreten Verkaufsprozess vorstellt, ins-
besondere in welchem Zeitraum der virtuelle Datenraum gedffnet
wird und welche Angebote (indikatives Angebot und binding offer)
innerhalb bestimmter Fristen von Verkauferseite erwartet werden.

4. Letter of Intent

Bevor mit der Due Diligence (s.u.) begonnen wird, raten wir sowohl
dem Verkaufer als auch dem Kaufinteressenten zu dem Abschluss
eines ,Letter of Intent” (kurz , Lol”).

Durch den Letter of Intent bekunden die Parteien ihr Interesse an
der Durchfiihrung der angestrebten Transaktion. Der Kaufinteres-
sent legt dabei seine (unverbindliche) Absicht dar, das Unternehmen
bzw. die Unternehmensanteile zu bestimmten Konditionen und zu

einem bestimmten Kaufpreis zu erwerben. Zudem wird haufig das
weitere Vorgehen skizziert, wie zum Beispiel der zeitliche Ablauf
der Due Diligence und der Vertragsverhandlungen und eine grobe
Richtlinie fir den spateren Kaufvertrag aufgesetzt.

Im Rahmen dieser ersten Verhandlungen zeigen sich gegebenen-
falls schon sogenannte ,Deal-Breaker” oder ,K.O.-Kriterien”
zwischen Kaufer- und Verkduferinteressen, die auf diesem Wege
friihzeitig geklart werden kénnen, bevor durch die Due Diligence
weitere Unternehmensdaten preisgegeben werden oder die bereits
jetzt nicht mehr verhandelbar sind.

Neben der unverbindlichen Festlegung von diesen Themen wird im
Lol héufig eine verbindliche Exklusivitatsphase vereinbart, die den
Verkaufer verpflichtet, wéhrend der Due Diligence und den weite-
ren Vertragsverhandlungen nicht mehr mit anderen Kaufinteressen-
ten zu verhandeln.

5. Due Diligence

Der Begriff ,Due Diligence” beschreibt die umfassende Unterneh-
menspriifung des Zielunternehmens in rechtlicher, steuerlicher und
wirtschaftlicher Hinsicht.

Durch die Offenlegung samtlicher Daten des Zielunternehmens, sol-
len mégliche Risiken, die durch die Transaktion (jedenfalls mittelbar)
auf den Erwerber (ibergehen konnen, identifiziert werden. Ziel ist
es, dass sich das unternehmensbezogene Wissen des Kaufers dem
des Verkaufers angeglichen wird. Aber nicht zuletzt werden neben
der Risikoermittlung auch wertbildende und kaufpreisrelevante
Informationen iber das Zielunternehmen erworben, die zur Grund-
lage des Unternehmenskaufvertrages gemacht werden kénnen.

Im Abschluss des Prozesses wird durch die Rechtsanwaélte, Steuerbe-
rater und Wirtschaftspriifer ein Due Diligence Report fiir den Kaufin-
teressenten erstellt, der die notwendigen Hinweise und Risiken des
Kaufes darstellt. Auch eine Due Diligence durch die Verkaufer als
VorbereitungsmaBnahme vor der Ansprache der Interessenten kann
mitunter sinnvoll sein, um kaufpreisrelevante Risiken und Chancen
bereits friihzeitig abzuklaren.

Je nach Unternehmen, Ausgestaltung des Deals und der Vereinba-
rungen der Parteien, hat der Verkdufer Informationen zu folgenden
Teilbereichen einer Due Diligence (a)—c)) offenzulegen, die die
Erwerberseite in ihrer Unternehmensanalyse einbeziehen kann.

Wie umfassend die Offenlegung und die Due Diligence zu erfolgen
haben, beurteilt sich stets am Einzelfall.

a) Financial and Tax Due Diligence

Wirtschaftliche Schwerpunkte erfassen die bilanzielle, finanzielle
und allgemein wirtschaftliche Lage des Zielunternehmens. Hierbei
werden insbesondere die Bilanzen des Unternehmens und die zu
erwartenden Ertrdge analysiert. Erganzend liegt in steuerrechtli-
cher Hinsicht der Fokus regelmaBig in der Aufdeckung steuerlicher
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Risiken, die nach dem Erwerb des Unternehmens oder der Unter-
nehmensanteile auftreten kdnnen.

b) Legal Due Diligence

Im Rahmen der rechtlichen Due Diligence werden etwaige zukinf-
tige oder bestehende Haftungsrisiken des Zielunternehmens
erortert. Zu diesem Zweck werden unter anderem Handelsregis-
terauszlige, Dokumente (ber vergangene Anteilsverschiebungen,
Unterlagen zu der Griindung des Unternehmens sowie Kapital- und
UmwandlungsmaBnahmen eingesehen und gepriift.

Zudem werden regelmafBig — insbesondere im Rahmen eines Asset
Deals — die Eigentumsverhaltnisse des Zielunternehmens Gberprift.
Dabei werden nicht nur einzelne Vermégensbestande, sondern dar-
iber hinaus auch die bestehenden Immobilien gepriift.

Auch wesentliche Vertrdge und Unternehmensprozesse werden
durchleuchtet, ob sich daraus irgendwelche Haftungsrisiken oder
rechtliche Nachteile ergeben.

Interessant sind in diesem Zusammenhang fiir den Kaufinteres-
senten auch sogenannte ,Change of Control“-Klauseln. Hiermit
werden Vertragsklauseln bezeichnet, die fiir den Erwerber ein sog.
Sonderkiindigungsrecht in bestimmten Fallen vorsehen, wenn z.B.
die Mehrheit der Gesellschaftsanteile am Zielunternehmen verdu-
Bert wird.

¢) Human Resources Due Diligence

Die Human Resources Due Diligence befasst sich vorrangig mit
bestehenden Arbeitsverhaltnissen, der Personalstruktur in dem
Zielunternehmen und mit entsprechenden Kostenentwicklungen.
Identifiziert werden auch das Schliisselpersonal eines Unterneh-
mens, Risiken aus bestehenden Arbeitnehmerstreitigkeiten und die
individualvertraglichen oder kollektivrechtlichen (Betriebsverein-
barungen, Tarifvertrdge) Regelungen des Zielunternehmens.

6. Erstellen eines Datenraums

Friiher erfolgte die Zurverfiigungstellung der relevanten Daten tat-
sachlich in einem Raum voller Akten.

Heutzutage werden virtuelle Datenraume (data rooms) erstellt, zu
denen der Kaufinteressent, seine Rechtsanwalte und weitere Bera-
ter einen Zugang erhalten.

In diesem Datenraum werden die unternehmensrelevanten Daten
regelmaBig nicht auf einmal hochgeladen. Vielmehr werden in
bestimmten Zeitabstanden Daten hochgeladen, zu denen der Kauf-
interessent Fragen stellen und weiterflihrende Dokumente anfor-
dern kann. Haufig macht es fiir den Verkaufer Sinn den Datenraum
bereits vor der Kontaktaufnahme mit den Kaufinteressenten zu
implementieren.

7. Der Unternehmenskaufvertrag ,, SPA”

Waéhrend der Due Diligence wird regelmaBig mit den Verhand-
lungen und dem Entwurf des Unternehmenskaufvertrages (auch
,Sale and Purchase Agreement’, kurz ,SPA" genannt) begonnen.
Der Vertrag umfasst nicht selten mehrere 100 Seiten einschlieBlich
Anlagen kann aber je nach Transaktionsobjekt auch deutlich klei-
ner ausfallen. Dabei befasst sich der Vertrag insbesondere auch
mit den Ergebnissen der Due Diligence, sodass M&A-Anwalte und
wirtschaftliche und steuerliche Berater kontinuierlich Riicksprache
halten mussen.

Haufig werden auch weitere Themen zwischen den Parteien gere-
gelt, wie z.B. ob und wie der Verkaufer weiterhin als Geschafts-
fihrer, Berater und/oder Gesellschafter (z.B. (iber eine sog.
Riickbeteiligung) dem Kaufer erhalten bleibt, damit der Kaufer das
unternehmerische Know-how des Verkaufers maoglichst gewinn-
bringend nutzen kann.

Als wesentliche regelungsbedirftige Punkte eines ,SPA” waren z.B.
die Kaufpreisfindung und die Garantieregelungen zu nennen:

a) Kaufpreis

Eine besondere Herausforderung ist stets der Kaufpreis des Unter-
nehmens. Der urspriinglich ermittelte Kaufpreis muss gegebenen-
falls angepasst werden, weil das Unternehmen zwischen dem
letzten Bilanzstichtag, Signing und Closing weiterhin unternehme-
risch tatig war und bei einer genauen Kaufpreisermittlung daraus
resultierende Wertentwicklungen abgebildet werden sollen.

Durch die Aktivitdit am Markt kann also der ermittelte Kaufpreis
nicht mehr angemessen sein. Deshalb wird zwischen den Parteien
héufig kein Festpreis vereinbart.

Um den maglichen Kaufpreisschwankungen gerecht zu werden,
gibt es verschiedene Modelle:

Nach dem Verfahren der Preisanpassung (closing accounts) ent-
scheiden sich die Vertragsparteien zunéchst flir einen Basiskauf-
preis oder vorldufigen Kaufpreis, der mit Vollzug (Closing) fallig
wird. MaBgeblich fiir den Basiskaufpreis sind die bisherigen Ergeb-
nisse der Due Diligence und der letzte Jahresabschluss. Der Basis-
kaufpreis wird je nach Branche unterschiedlich ermittelt und kann
sich als ein Vielfaches der Unternehmenskennzahlen (z.B. Jahres-
umsatz, EBIT, EBITDA) ableiten lassen oder aus der Summe der Sub-
stanzwerte des Unternehmensvermégens. Ferner wird vertraglich
eine Stichtagsbilanz fiir den Zeitpunkt des Closings oder fiir einen
separaten Ubergabestichtag vereinbart, wodurch im Nachgang die
kaufpreisrelevanten Unternehmenskennzahlen verbindlich festge-
stellt werden und der finale Kaufpreis ermittelt wird. Sofern der
Basiskaufpreis unabhangig von den liquiden Mitteln und Finanzver-
bindlichkeiten ermittelt wird (cash and debt free), wird der finale
Kaufpreis je nach Hohe dieser Mittel/Verbindlichkeiten am Vollzugs-
tag noch angepasst. Eine etwaige Differenz zwischen Basiskauf-
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preis/vorldufigem Kaufpreis und finalem Kaufpreis wird von Kéufer
oder Verkaufer an die jeweils andere Partei ausgeglichen.

Das sogenannte Locked-Box-Verfahren beschreibt die Ermittlung
eines Festkaufpreises. MaBgeblich fir die Beurteilung ist der letzte
Jahresabschluss. Hierbei wird festgehalten, dass es nach Vertrags-
schluss bis zum Closing keine ungewdhnlichen Geschaftsvorfalle
gegeben hat. Dieses Verfahren ist haufig fir den Verkaufer von
besonderem Interesse, da er dadurch unvorhersehbaren Anpassun-
gen des Kaufpreises nicht ausgesetzt ist.

Nach dem Earn-Out-Verfahren wird auf den urspriinglich festge-
setzten Kaufpreis (Basispreis) durch eine Klausel im Kaufvertrag
geregelt, dass weitere Zahlungen fallig werden. Die Falligkeit und
Hoéhe der Zahlung orientieren sich dabei an dem Markterfolg des
Unternehmens nach dem Closing.

Haufig regelt der Kaufvertrag auch eine Mischung der jeweiligen
Verfahren.

b) Garantielibernahme

.Die Garantieregelungen im ,SPA'sind der halbe Kaufpreis”, heift
es haufig bei Unternehmensverkaufen.

Eine besondere Bedeutung fiir die Vertragsparteien hat daher das
Garantieversprechen des Verkédufers. RegelmaBig wird gefordert,
dass der Verkdufer ein selbststandiges Garantieversprechen abgibt,
da die deutschen gesetzlichen Gewahrleistungsrechte als unpas-
send fiir Unternehmenstransaktionen erachtet werden.

Hier stehen sich die Interessen des Kdufers an einem umfassenden
Garantiekatalog, langen Verjahrungsfristen und hohen Haftungs-
grenzen, den entgegengesetzten Interessen des Verkdufers gegen-
iber, der einen weitreichenden Haftungsausschluss verhandeln
wird.

Der ausgehandelte Inhalt der Garantie sowie die Rechtsfolgen bei
der Verletzung der Garantie, werden in den Unternehmenskaufver-
trag aufgenommen (z.B. Schadensersatzanspriiche, Vertragsstrafen,
Ricktrittsrechte).

Dabei kann der Inhalt des selbststandigen Garantieversprechens
regelmaBig keinem Muster entnommen werden. Vielmehr orientiert
sich die Garantie vorrangig an der Unternehmensbranche und den
Ergebnissen der Due Diligence und ist daher auf jeden Einzelfall
ausverhandelt.

Gleiches gilt fir die Rechtsfolgen bei einer Garantieverletzung. Fir
den Kaufer steht hier die Absicherung seines Anspruches bei einer
Verletzung der Garantien im Vordergrund. Hierflir kommen ver-
schiedene Modelle in Betracht, wie die Einbehaltung eines Teils des
Kaufpreises oder die Einzahlung auf ein Treuhandkonto (, Escrow”).
Die Restpreiszahlung erfolgt regelmaBig mit Ablauf der vertrag-
lichen Verjahrungsfrist.

8.Signing and Closing

Auch nachdem das ,SPA" von den Parteien unterzeichnet wurde
(,Signing”), bestehen noch Pflichten, bis zum Vollzug der Unter-
nehmensiibertragung (, Closing”).

Warum die Zeitpunkte des Signings und des Closings auseinan-
derfallen, kann daran liegen, dass das Unternehmen erst zu einem
bestimmten Bilanzstichtag Ubergehen soll, der es den Parteien
erleichtert, die Stichtagsbilanz (closing accounts) zu erstellen (z.B.
Jahresende). Oder die Parteien machen den Ubergang des Unter-
nehmens von bestimmten Bedingungen abhangig, wie z.B. die
Einholung bestimmter offentlich-rechtlicher bzw. kartellrechtlicher
Genehmigungen, die Durchfiihrung bestimmter Umstrukturierun-
gen im Zielunternehmen und vor allen Dingen auch die vollstandige
Zahlung des (vorldufigen) Kaufpreises an den Verkaufer.

In dieser Zwischenzeit ist der Verkdufer insbesondere dazu ver-
pflichtet, den gewdhnlichen Geschaftsbetrieb fortzufiihren und
die Voraussetzungen fiir den Vollzug der Unternehmensiibertragung
zu schaffen.

Einer der wichtigsten letzten Meilensteine des M&A-Prozesses ist
regelmaBig das Closing, auch wenn danach noch weitere wichtige
Schritte erfolgen werden (wie z.B. die finale Ermittlung des Kauf-
preises).

Flr den Abschluss bzw. das Closing ist es typisch, dass die Parteien,
ggf. unter Hinzuziehung eines Notars, zusammentreffen und den
Vertrag sowie ein sogenanntes Vollzugsprotokoll ,Closing Proto-
col” unterzeichnen.

| ]

Ein erfolgreicher Unternehmensverkauf hat viele Meilensteine, die
je nach GréBe des Unternehmens und des Transaktionsvolumens
mdglichst sorgfaltig geplant werden sollten.

Damit aus diesen ,Meilensteinen” keine ,Stolpersteine” werden,
bedarf es unbedingt einer eingehenden rechtlichen, steuerlichen
und wirtschaftlichen Beratung der Beteiligten.

Sollten Sie sich fiir einen M&A-Prozess interessieren, haben Sie
z.B. ein zu verauBerndes oder erwerbendes Unternehmen im Auge,
beraten wir Sie gerne umfassend und wickeln den M&A-Prozess
in rechtlicher, steuerlicher und wirtschaftlicher Hinsicht fiir Sie und
mit lhnen ab.



Haben Sie Fragen zum Thema dieser Ausgabe?

Sprechen Sie uns an!
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Dr. Fabian Schmitt-Homann
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Steuerberater

fabian.schmitt-homann
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Prof. Dr. Johannes Schwarz
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