KANZLEIFUHRUNG

NACHFOLGEPLANUNG

von Dipl. Kfm. Reiner Lobbers, WP, StB, RB, Kadln

Ihrem Mandanten haben Sie sicher schon mal geraten, fiir die Unterneh-
mensnachfolge mindestens finf Jahre einzuplanen. Aber haben Sie sich
eigentlich schon mal die Frage gestellt, wie lange es wohl dauert, lhre eige-
ne Steuerberaterpraxis zu verkaufen? Mit diesem Beitrag mochte ich den
Transaktionsprozess von lhrer Entscheidung, die Praxis ibergeben zu wol-
len, bis zur Unterschrift unter einen Ubergabevertrag und zur Ubergabe der
Praxis selbst beschreiben. Eine besondere Bedeutung bei der Planung des
Transaktionsprozesses kommt der Zeit zu: tempus fugit - opera manet.

Wenn es um den Verkauf der eigenen Praxis geht, dann verspiren viele Kol- Okonomische
legen ein Unbehagen, dass im Zusammenhang mit dem eigenen Lebenswerk Realitat kollidiert
so .berufsunethische” Begriffe wie Produkt, Geschéaftsprozesse, Optimie- mit dem Gefiihl

rung, Zeit- und Cashmanagement, Personalfihrung und Bewertung, Ver-
handlungsgeschick u. a. benutzt werden - Begriffe, die ohne zu stottern ge-
geniiber dem Mandanten tiber die Lippen gehen. Mancher scheint erst selbst
lernen zu mussen, was er auch dem Mandanten raten sollte: das Produkt
(Praxis) auf dem Markt zu einem fairen Preis an einen qualifizierten Abneh-
mer zu verkaufen.

Phase Vorbereitungsphase Kontaktierungsphase Ve\?l;?{]rc;lgjsnpghsa—slénd scﬁ?u-ss
Verkaufer
- Kaufer
Beteiligte -
Rechtsanwalte

Vermittler (z. B. Glawe GmbH])

Vor- Versendung

Schritt besprechung Exposé Interessen-  Bewerber- Erst- Indikatives Praxis- Ver- Vegazzg?-
chritte Man- Freigabe bekun- auswahl gesprach Angebot analyse handlung seichnun
datierung dungen 9
Zeit 4 Wochen 4 Wochen 6 Wochen 8 Wochen 6 Wochen
BeiSPiel 29.1.18 Auftragserteilung 21.2.-18.7.18 11 Bewerber benannt 18.7.18 Einigung tiber die
aus der bis Datenerfassung, Exposee- 1.+2.3.18 3 Bewerber fiir Erstgespréche ausgewahlt und Eckdaten, Vertrags-
Praxis 15.2.18 versand an 103 Suchende Termine ausgemacht gestaltung
21.3. +20.4.18 1. Runde mit zwei Bewerbern 15.8.18 Vertragsschluss
bis 27.4.18 Analyse der Gesprache und Daten (Ubernahme durch
ab 3.5.18 2. Runde mit Bewerbern, danach vorlaufige Ent- _den neuen Praxis-
scheidung fiir einen Kandidaten + weitere Treffen inhaber am 26.9.18)
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Das Produkt Kanzlei ist bekanntermafien komplex und nicht sonderlich trans-

parent. Esist daher erklarungsbediirftig und der Abgeber muss planvoll vorge-

hen und einen Projektordner (im Geiste, auf dem PC oder in der Schreibtisch-

schublade) anlegen, um sich in vier Projektschritten

1. sorgféltig vorzubereiten (Vorbereitungsphase),

2. gezielt Kontakte auszusuchen (Kontaktierungsphasel,

3. sachlich, fair und entschlossen zu verhandeln (Verhandlungs- und Ver-
tragsphase) und

4. einen sauberen Vertrag abzuschlieBen und fiir einen sicheren Geldzufluss
zu sorgen (Abschlussphase).

Uber allem muss immer die grundsatzliche Selbstverpflichtung
zur berufsrechtlich gebotenen Dokumentation eines Notfallmanagements ste-
hen; denn was ware mit meinen Mitarbeitern, meinen Mandanten und meinen
Erben, wenn ich gestern gestorben ware?

Die Vorbereitung der Transaktion beginnt mit einer Statusfeststellung und der
Entscheidung, den Prozess alleine oder zusammen mit einem Vertrauten (z. B.
Berater, Coach, Vermittler] durchzuziehen. Ich empfehle, es nicht alleine zu
machen - schon allein der eingangs erwahnten emotionalen Hiirde wegen.

Die Statusfeststellung betrifft zunachst den Inhaber ganz persénlich und be-
antwortet die bekannten W-Fragen im Selbstgesprach vorm Spiegel:

Checkliste der W-Fragen fiir den Abgebenden

Wer bin ich? Wohin will ich?

Was will ich? Mit wem konnte ich?
Was kann ich? Wie viel will ich?

Wo stehe ich? u. a.

Die Entscheidung muss aber auch mit Dritten — Familie, Freun-
den, Mitarbeitern und ggf. einzelnen Mandanten - reflektiert werden.

Auf die personliche Statusfeststellung muss die sachliche Analyse der Kanz-
lei folgen: Wie beschreibe ich mein Praxisprofil, Kanzlei-USP und welche
Schlussfolgerungen ziehe ich aus den Strukturanalysen: Mandanten-, Mitar-
beiter-, Umsatz-, Organisations-, Gewinn-/Rendite-, Betriebsvergleichs-,
SWOT- und Portfolioanalyse.

Als Drittes gehort zur Vorbereitung auch eine Marktstatusfeststellung ber
die Wettbewerbssituation und das gewerbliche Umfeld. Auf dieser Grundlage
sollte der Abgebende ein objektives Bild der Praxis zeichnen konnen, das
seinen Ausdruck in einem Exposé findet, mit dem er in die Phase Il einsteigen
kann.
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Jetzt missen Sie mit lhrem Produkt an den Markt gehen. Es gibt 90.000
Steuerberater. Wie finden Sie darunter potenzielle Kaufinteressenten und un-
ter diesen die Richtige oder den Richtigen? Nun gut. Sie schreiben in Eigenini-
tiative das Exposé anonym aus. Sie wenden sich an die Berufsverbande, Kam-
mern, Banken und Kollegen oder an die Maklerprofis. Wenn Sie aber dachten,
Sie kénnten sich jetzt zuriicklehnen und sich aus der Masse der Interessenten
Ihren Wunschkandidaten aussuchen - weit gefehlt! Manchmal sind es weni-
ger als gehofft, manchmal viele, aber nur wenige, die zu IThrem Profil passen.
Ilhr Produkt muss sich am Markt in der Realitat beweisen und Ihr Wunschs-
zenario wird einem Hartetest unterzogen. Das fordert Geduld und Realismus,
um nach einigen Wochen oder Monaten ein paar ernsthafte Interessenten
ausgewahlt zu haben, die Sie mit in die dritte Phase libernehmen.

Nun geht es konkret darum, Ihr Produkt und Ihren Preis argumentativ zu un-
termauern, Informationsasymmetrien auszugleichen, die Blackbox fiir den In-
teressenten zu erhellen, Vertrauen weiter auszubauen. Dabei sollten Sie sich
auch in die Lage der Gegenseite versetzen, um Ldsungen fir einen gemeinsa-
men erfolgreichen Abschluss zu erarbeiten. Ein erster Vertragsentwurf sollte
die Eckpunkte der Ubernahme samt eines ersten Kaufpreisangebots sowie die
vertraglich notwendigen Anlagen enthalten.

Wenn Sie in der gliicklichen Lage sind, jetzt noch mit zwei Kandidaten um
einen moglichst guten Abschluss ringen zu kénnen, sollten Sie diese letzte
Phase dennoch nicht zu lange hinauszdgern. Der Kaufpreis sollte jetzt ver-
bindlich definiert und die Finanzierung gesichert sein. Die Verhandlungen
missen dariiber hinaus die Rahmenbedingungen (vor allem: Ubergabezeit-
punkt, Uberleitungszeit, aktuelle Vertragsanlagen, Abrechnungsfragen, Zah-
lungsfalligkeiten u. a.) prazise klaren. Spatestens jetzt wird die Entscheidung
fir den richtigen Kandidaten fallen. Mit ihm zusammen missen Sie noch mal
den Vertrag Wort fiir Wort durchgehen und sich gegenseitig versichern, dass
Sie Uber alle Formulierungen eine 100%ige einstimmige Auffassung haben.
Dann konnen Sie beide unterschreiben. Erst jetzt sollten Sie dem anderen
Interessenten absagen.

Im Idealfall haben Sie das Projekt nach sieben Monaten abgeschlossen;
aber rechnen Sie eher mit bis zu 18 Monaten. Nach der Unterschrift missen Sie
auch noch die Ubergabe der Kanzlei organisieren. Wenn Sie alles professionell ge-
plant und sich ggf. professionell haben begleiten lassen und dabei immer die erfor-
derliche Sorgfalt (due diligence) haben walten lassen, dann werden alle Beteiligten
zufrieden sein. So soll es sein —und in 90 % der Falle ist es auch so!

Der Autor ist externer Berater bei der Glawe GmbH, Koln und befasst sich
intensiv mit Praxisbewertungen.
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