CUFANAECTC A FINANZIERUNG

Selten lauft es ohne

die Bank

Steuerberater, die sich zu einer

Existenzgriindung, einem Kanzleier-
werb oder einer Kanzleierweiterung

entschliefSen, stehen meist vor
der Frage der Finanzierung.
Auf den ersten Blick sehen sie
sich mit einer Vielzahl von
Finanzierungsalternativen
konfrontiert. Je nach Vorhaben
ergibt sich ein unterschiedlicher

Kapitalbedarf und dazu passende

entsprechende Finanzierungs-
kombinationen.

MARTIN MOSCH UND
WP/STB STEFAN PRESTEL

ie bei jedem Investitionsvorhaben

kommen auch Steuerberater so-

wohl bei der Neugriindung einer
Kanzlei als auch bei einem Kanzleikauf
oder einer Kanzleierweiterung nicht um-
hin, sich griindlich der Finanzplanung des
Vorhabens zu widmen. Zweck der Planung
ist die vorausschauende Gestaltung der
betrieblichen Zahlungsstrome zur dauer-
haften Sicherung der Zahlungsfihigkeit
der Kanzlei.
Der Steuerberater muss sich deshalb mit
der Umsatzplanung, der Ermittlung des
Kapitalbedarfs, der Liquiditdtsrechnung,
der GuV-Rechnung und letztendlich mit
den Moglichkeiten der Finanzierung des
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Kapitalbedarfs beschiftigen. Grundsitz-
lich kann sich der Steuerberater dabei fast
aller Formen der Finanzierung bedienen.
In der Regel kommen jedoch die Eigenka-
pitalfinanzierung, die Finanzierung iiber
Fordermittel, die klassische Bankenfinan-
zierung und als weitere Finanzierungs-
komponente das Leasing fiir ihn in Frage.
Weniger verbreitet ist die Beteiligung
Dritter tiber eine stille Beteiligung, die
insbesondere den berufsrechtlichen Rege-
lungen standhalten muss.

Ausschlaggebend fiir die Form der Finan-
zierung ist zunichst die Finanzkraft des
Kiufers beziehungsweise Griinders. So

Grundsatzlich kann sich
der Steuerberater fast aller
Formen der Finanzierung
bedienen.

haben die sehr grofien Steuerberatungsge-
sellschaften in Deutschland in aller Regel
kein Problem, die Investitionssummen fiir
den Erwerb von Kanzleien durch Eigenka-
pital zu finanzieren.

Partnerdarlehen und
Bankfinanzierung

Anders als bei den ganz Grofien der Bran-
che ist es bei mittleren Steuerberatungsso-
zietiiten iiblich, dass keine Thesaurierung
der Gewinne stattfindet. Stattdessen wer-
den die Gewinne jihrlich an die ¢inzelnen
Sozien ausgekehrt. Aus diesem Grund
miissen Kanzleien dieser Grofienordnung
beim Praxenerwerb regelmiBig auf eine
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CHECKLISTE

Notwendige Unterlagen
fur das Kreditgesprach

1. Unterlagen zum Investitionsvorhaben
+ Kanzleikonzept (evtl. mit Standortanalyse)
+ Rentabilitatsplan auf drei Jahre
(Umsatz- und Ertragsvorschau)
+ Investitionsplan
+ Liquiditatsplan
+ Entwurf Gesellschaftsvertrag
« evtl. Miet- und Leasingvertrage

2. Zusatzliche Unterlagen bei Ubernahmen

+ Entwurf des Kauf- oder Beteiligungs-
vertrags

+ Die beiden letzten unterzeichneten
Jahresabschlisse

+ Aktuelle betriebswirtschaftliche
Auswertungen

- Ubergabegrund

- Neuer Gesellschafts- oder
Kooperationsvertrag

+ evil. Handelsregisterauszug

3. Personliche Unterlagen

- Lebenslauf mit beruflichem Werdegang

+ Bestellungsurkunde zum Steuerberater
und/oder Wirtschaftsprifer

- Selbstauskunft

- Letzte Einkommensteuerbescheide

- Vermogens- und Einkommensnachweise

Fremdfinanzierung durch Banken zuriick-
greifen, Es ist aber auch nicht ungewdhn-
lich, dass Sozietiten Kapital zur Verfiigung
stellen.

Einzelsteuerberater und kleine Sozietiten
haben diese Moglichkeit in der Regel
nicht. Bei ihnen erfolgen Neugriindung
oder Kanzleierwerb fast ausschlieBlich
mittels einer Finanzierung durch Banken.
Allerdings fordern die Kreditinstitute stets
eine Eigenkapitalbeteiligung durch den
Investor. ,,Bei Kanzleierwerben liegt der
Eigenkapitalanteil iblicherweise bei 15
bis 30 Prozent der Investitionssumme®,
so Josef Weigert, Unternehmensberater
und Kanzleivermittler von der Weigert +
Fischer GmbH aus Neumarkt/Oberpfalz.

Gestalten und
Kapitalbedarf reduzieren

Kanzleikdufer verfolgen natiirlich das
Ziel, den Kapitalbedarf so niedrig wie
moglich zu halten. Dazu gibt es eine
Reihe von Gestaltungsmdglichkeiten, die
aber alle von der Unterstiitzung durch den
Verkédufer abhidngen.

Eine dieser Alternativen ist es, eine
Kanzlei im Rahmen eines sogenannten
Asset-Deals zu erwerben und damit den
Kaufpreis zu reduzieren. Dabei wird ledig-
lich der Kundenstamm erworben und das
Personal tibernommen. Auf den Kauf von
eventuell vorhandenen Gebiuden und Be-
triebsmitteln wird dagegen verzichtet. Die
VerdufBlerer sind aber in der Regel bestrebt,
ihre Kanzlei als Gesamtes zu verkaufen.
Eine weitere, wenngleich relativ seltene
Gestaltungsalternative ist es, den Kauf-
preis fiir die Kanzlei zu verrenten. Bei der
Verrentung sollte der Kaufpreis aus dem
laufenden Cashflow der erwobenen Kanz-
lei bedient werden kénnen, was den Kapi-
talbedarf erheblich senkt. Die regelméiBige
Rentenzahlung an den Verkiufer wird bei
Kanzleitibergaben recht selten gewihlt,
weil dieser meist die sofortige Zahlung
will. Es ist jedoch eine Alternative, die
bei den Kaufpreisverhandlungen ins Spiel
gebracht werden sollte.

Wenn dann der Kapitalbedarf feststeht,
der fremdfinanziert werden muss, kann
dies auf zwei Arten geschehen: Durch die
kurzfristige Kontokorrentkreditlinie und
langfristige Investitionskredite. Mit der
Kontokorrentlinie wird eine zwangsliufig

entstehende Finanzierungsliicke gedeckt.
Diese ergibt sich daraus, dass bereits Ver-
bindlichkeiten entstehen, die ausgeglichen
werden miissen, bevor Erlose in Form
der Kanzleiumsitze fliefen. ,,Die Hohe
der Kontokorrentlinie sollte mindestens
anderthalb bis zwei Monatsumsitze betra-
gen®, sagt Kanzleiberater Josef Weigert.
Bei Neugriindungen, denen diese Zahl
fehlt, ist eine Orientierung an den geplan-
ten monatlichen Ausgaben ratsam.

Hausbank oder
Forderbank als Partner

Bei den langfristigen Investitionskredi-
ten kommt zum einen die Finanzierung
liber die Forderbanken, wie die KfWw-
Mittelstandsbank, zum anderen diejenige
liber die klassischen Banken infrage. Bei
den Forderbanken gilt immer das Haus-
bankprinzip, das heift, die Finanzierung
wird tliber die Hausbank beantragt und
ausbezahlt. Bei der Wahl derselben ist
der Steuerberater ungebunden.

Spezielle Banken, die sich die Finan-
zierung von Kanzleien auf die Fahnen
geschrieben haben, gibt es bislang nicht.
Manche Banken werben jedoch mit
speziellen Abteilungen fiir Freiberufler.
Unabhédngig davon kann es sich bei einem
Kanzleikauf manchmal als vorteilhaft
erweisen, die Hausbank des Verkidufers
zu withlen, da diese mit den Zahlen der
Kanzlei bereits vertraut ist.

Die Férderbanken bieten fiir Kanzleigriin-
dungen und Kanzleikdufer eine Vielzahl
von Forderdarlehen an, die in aller Regel
abhdngig vom Investitionsvolumen sind.
Die Vorteile der Finanzierung iiber eine
Forderbank liegen—je nach Darlehensform
~ in den vergiinstigten Zinskonditionen.
Hinzu kommen lange tilgungsfreie Zeiten,
lange Laufzeiten, Haftungsfreistellungen
der Hausbanken, Nachrangstellung und
der Verzicht auf Sicherheiten. Um einen
Uberblick {iber die Darlehensformen und
die Konditionen zu gewinnen empfiehlt
es sich, die jeweiligen Internet-Seiten der
einzelnen Forderbanken zu besuchen (sie-
he Kasten S. 18).

Die Forderbanken finanzieren iiblicher-
weise nur Teile des Investitionsvorhabens
wie etwa beim KfW-Férderprogramm Un-
ternehmerkapital. Wird dies gewihrt, teilt
sich die Finanzierung beispielsweise
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in 15 Prozent Eigenkapital, 25 Prozent
Forderdarlehen und 60 Prozent Darlehen
der Hausbank auf. Grundsitzlich sollten
Kaufer bei der zeitlichen Planung der In-
vestition den Zeitraum bis zur Bewilligung
beziehungsweise Auszahlung der Darlehen
nicht unterschitzen. Dies gilt insbesondere
bei der Finanzierung iiber Férderbanken.
Wenn alle Unterlagen (siehe Checkliste S.
17) zusammengestellt und bei der Haus-
bank eingereicht wurden, vergehen durch-
schnittlich zehn bis zwolf Wochen, ehe die
Gelder zur Auszahlung kommen. In diesem
Zeitraum priift und bewilligt zunéchst die
Hausbank, anschlieBend erfolgt dieselbe
Priifung und Bewilligung noch einmal
durch die Forderbank.

Fiir Existenzgriinder bringt diese Praxis
einen eklatanten Nachteil mit sich. Wenn
sie, als einer von zahlreichen Kaufinte-
ressenten, in Konkurrenz zu etablierten
Kanzleien stehen, haben sie oftmals das
Nachsehen. Letztere kénnen Verkidufern
oft sofort eine Zusage geben und den Kauf-
vertrag unterschreiben, da sie den Erwerb
aus eigenen Mitteln finanzieren.
Grundsitzlich gilt: Je besser die einge-
reichten Unterlagen, das Kanzleikonzept
und das Auftreten des Steuerberaters sind,
desto schneller ist mit einer Bewilligung
zu rechnen. Es empfiehlt sich, trotz des
Hausbankprinzips, auch einen persdnli-
chen Kontakt zur Forderbank aufzubauen.
Denn das kann die Zeit bis zur Bewilli-
gung und Auszahlung mitunter erheblich
verkiirzen.

Darlehenslaufzeit
mindestens sieben Jahre

Bei der Entscheidung iiber die Dauer der
Fremdfinanzierung, sprich die Darlehens-
laufzeit, sollte der Steuerberater gerade
beim Kanzleikauf darauf achten, dass der
Zeitraumnicht zu knapp bemessen ist. Eine
solide Finanzierung sollte auf mindestens
sieben Jahre ausgelegt sein, besser sind
zehn oder 15 Jahre. Bei kiirzeren Lauf-
zeiten konnen die monatlichen Darlehens-
tilgungen schnell die Belastungsgrenze
erreichen.

Auch ein Steuerberater wird ein Darlehen
nur dann bekommen, wenn die Bank die Si-
cherheit hat, dass das Geld auch wieder zu-
riickgezahlt werden kann. Diese Sicherheit
erlangt die Bank durch eine {iberzeugende
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Kanzleikonzeption und Finanzplanung
sowie die fachliche Qualifikation. Hinzu
kommen das Auftreten des Steuerberaters
und die iblichen notwendigen Banksi-
cherheiten. Dazu zdhlen in der Regel
Grundschulden auf erworbene Kanzlei-
gebiude oder Privatgebdude, Bankgutha-
ben, Wertpapiere, Lebensversicherungen,
Mandantenforderungen und Biirgschaften.
Bei bestimmten Férderdarlehen bieten die
Forderbanken eine Haftungsfreistellung
der Hausbank von bis zu 80 Prozent an,
was den geforderten Umfang der Sicher-
heiten durch die Hausbanken erheblich
reduziert.

Grundschulden als
Sicherheiten fir die Bank

Soll bei den Sicherheiten auf Grundschul-
den zuriickgegriffen werden, was in mehr
als der Hilfte der Fille erfolgt, kann die
Verwendung einer  Eigentiimergrund-
schuld vorteilhaft sein. Dabei sichert sich
der Grundstiickseigentiimer eine Rangstel-
le im Grundbuch und kann jederzeit eine
Sicherheit durch Abtretung und Ubergabe
eines Grundschuldbriefes stellen, ohne
dass eine Bank im Grundbuch eingetragen
wird. Ein solches Vorgehen erleichtert
eine eventuelle spitere Umschuldung ganz
wesentlich.

Abschliefend sei der Vollstindigkeit hal-
ber noch auf eine weitere Finanzierungs-
mdglichkeit verwiesen. Auch fiir Steuer-
berater besteht die Moglichkeit, auf einen
staatlich gefdrderten Beratungszuschuss
zuriickzugreifen. In Anspruch genommen
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= www.kfw-mittelstandsbank.de
Auf der KfW-Homepage finden Sie unter der
Rubrik ,Kredite* einen Forderberater und
eine Darstellung der einzelnen Forderpro-
gramme.

= www.lfa.de
Informationen der LfA Forderbank Bayern

S www.bmwi.de
Auf der Seite des Bundesministeriums fiir
Wirtschaft und Technologie finden Sie unter
der Rubrik ,Mittelstand“ eine Forderdaten-
bank, in der Sie nach bestimmten Kriterien
Forderméglichkeiten suchen kénnen.

o www.existenzgruender.de
Das Existenzgrinderportal des Bundesmi-
nisteriums flir Wirtschaft und Technologie
bietet umfangreiche Informationen zum The-
ma ,Finanzierung” und ,Forderprogramme”,

S www.gruenderleitfaden.de
Multimedialeitfaden des Bundesministe-
riums fiir Wirtschaft und Technologie unter
anderem mit der Rubrik ,Finanzierung®.

= www.ueberbrueckungsgeld.de
Informationen zum neuen Griindungszu-
schuss.

werden kann eine Teilforderung, wenn
der Steuerberater selbst eine betriebswirt-
schaftliche Beratung nachsucht. In der
Praxis ist es oftmals jedoch recht schwie-
rig, eine entsprechende Bewilligung zu
bekommen. Entscheidend ist der Inhalt
der Beratung.

Dariiber hinaus kann ein Steuerberater bei
einer Existenzgriindung auch den am 7.
Juli 2006 im Bundesrat verabschiedeten
Griindungszuschuss beantragen. Dieser
gilt seit 1. August 2006. Plant der Steu-
erberater eine Existenzgriindung nach
erfolgter Eigenkiindigung, sind dabei
einige zusitzliche biirokratische Hiirden
zu iiberwinden. &
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Neben der Existenzgriindungsberatung ist er als Trainer und Referent
in der Ausbildung und Fortbildung téatig.
www.martinmoeschconsulting.de
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