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ZENTRALE HURDEN FRUH ERKENNEN*

Norbert Scherbaum, Helmut Schmidt, Gerhard Schedlbauer und

Florian Thelen von SCHERBAUMSEEBACHER tiiber

die Herausforderungen fiir Unternehmen in der Krise.

TREND: Die Regierung hat zwar im
Rahmen der Covid-19-Gesetze die Be-
stimmungen fiir die Erstellung eines
Insolvenzantrages von iiberschuldeten
Unternehmen erleichtert, aber diese
laufen bald aus. Welche rechtlichen
Konsequenzen kommen auf Geschiifts-
fithrer nun zu? Gerhard Schedlbauer:
Im Fokus steht sicherlich die Haftung
fiir potenzielle Insolvenzverschlep-
pung. Neben der Bedienung der falli-
gen Verbindlichkeiten muss auch wie-
der fortlaufend der Uberschuldungs-
status gepriift und entsprechend die
60- bzw. 120-Tage-Frist fir die recht-
zeitige Stellung eines Insolvenzantrags
im Auge behalten werden. Vor allem
die Erstellung und die laufende Aktua-
lisierung von positiven Fortbestehens-
prognosen sehen wir angesichts der
weiter ungewissen wirtschaftlichen
Entwicklung als besondere Herausfor-
derung. Dazu empfehlen wir die recht-
zeitige Einbindung von Experten. Der
Nationalrat hat kiirzlich eine Verldnge-
rung dieser Frist von 31. 10. 2020 bis
31. 01. 2021 beschlossen.

Welche Moglichkeiten gibt es, um ein
in Not geratenes Unternehmen doch
noch zu retten? Norbert Scherbaum:
Kurzfristige Einsparungsmafinahmen
wie etwa der Abbau von Mitarbeitern
sind in vielen Fillen keine nach-

stehen, herrscht oft starker zeitlicher
Druck. Auf welche Punkte ist hier in
der Vertragsgestaltung unbedingt zu
achten? Florian Thelen: Entscheidend
ist, schon friih die zentralen Hiirden
fiir den Einstieg zu erkennen und sich
auf einen straffen und vor allem realis-
tischen Zeitplan festzulegen. Dabei
darf nicht vergessen werden, dass trotz
einiger gesetzlicher Erleichterungen
(virtuelle Generalversammlungen ete.)
zahlreiche, auch regulatorische To-Dos
(behordliche Genehmigungen) weiter-
hin relevant bleiben und vielleicht
sogar schwieriger einzuholen sind.
Auch sollte im Interesse aller Beteilig-
ten schon frithzeitig dariiber nach-
gedacht werden, die wesentlichen
Parameter zu dokumentieren. Nur so
ist fur die Geschiftsfithrung des
Verkiufers gewihrleistet, von einem
Fortbestand des Unternehmens aus-
gehen zu diirfen.

Umgekehrt kénnen Investoren man-
gels einer ausreichenden Due Diligen-
ce ein vermeintliches Schniippchen zu
einem iiberhéhten Preis erwerben.
Wie kann man hier vertragliche Vor-
kehrungen treffen? Helmut Schimidt:
Aufgrund des Zeitdrucks miissen meist
mehrere Kaufinteressenten zeitgleich
angesprochen werden. Damit poten-

haltigen Mechanismen. Reichen m“ ¥ {

Betriebsvermogen und laufen- A

der Ertrag nicht aus, um fallige
Verbindlichkeiten abzudecken
bzw. notwendige Restrukturie-
rungen umzusetzen, ist eine
gerichtliche Sanierung oft der
einzige Ausweg, Unternehmen
fortzufithren. Alternativ dazu
kann innerhalb der 60-/120-
Tage-Frist natiirlich versucht
werden, einen Investor zum
Einstieg zu gewinnen.

Wenn notleidende Unterneh-
men vor einer Ubernahme
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zielle Investoren schnell eine Entschei-
dung treffen konnen, sollten wesentli-
che Unternehmensinfos zur Verfiigung
gestellt werden, etwa strategische
Positionierung, die Wertschépfungs-
prozesse und die finanziellen Verhalt-
nisse unter Beriicksichtigung der zur
Krise fihrenden Faktoren. Investoren
schitzen es, wenn verkduferseitig ver-
anlasste sogenannte ,Vendor-Due-Dili-
gence-Berichte” vorgelegt werden; dies
spart Zeit und Geld, da im Falle des
Scheiterns der Aufwand iiberschaubar
bleibt. Ein gut vorbereiteter Prozess
macht es dem Investor einfach, ein
attraktives und rechtssicheres Kaufan-
bot zu legen. Der Kdufer sollte bei der
Vertragsgestaltung auf einen werthal-
tigen Haftungskatalog dringen.

Um ein Dilemma fiir beide Vertrags-
parteien zu vermeiden - welche Punkte
sind fiir die Transaktionssicherheit zu
beachten? Gevhard Schedlbauer:

Fiir den Kiufer besteht gerade bei ei-
nem ,Schnappchenkauf” das Risiko
einer spiteren Anfechtung des Vertra-
ges bei einer nachfolgenden Insolvenz
des Verkiufers, wenn sich die Transak-
tion als (un-)mittelbar nachteilig fur
die Masse erweist, etwa, weil der Kauf-
preis deutlich unter dem Wert eines
Unternehmens liegt. Zur Dokumenta-
tion der Angemessenheit des
Kaufpreises ist daher gerade
beim Unternehmenserwerb aus
der Krise die Einholung von
Bewertungsgutachten zu
empfehlen.

Helmut Schmidt: Im Vertrag
selbst sollte zwischen den Par-
teien klar geregelt sein, wie mit
allfalligen massiven Verdnde-
rungen bis zum Closing, z. B.
einem zweiten ,Lockdown®,
umgegangen wird. Hier kann
man sich mit Riicktrittsrechten
in Form von sog. ,MAC"“-Klau-
seln und/oder Preisanpassungs-
klauseln helfen.

SEEBACHER




_ real ¢state
~ construction contract & litigation
i e corporate / m&a
N R, eal banking

- : et - private clients
labour &employment

insurance law

iij:tt;nalinnal contract law

tax & white collar crime

SCHERBYUM
SEEBACHER

RECHTSANWALTE




