Vorteile fiir Steuerberatungskanzleien

Honorareinzug auf professionelle
Verrechnungsstelle {ibertragen

Jochen Stepp

Verschlechterung des Zahlungs-
verhaltens der Mandanten und
Reduzierung der Gegenstands-
werte fiithren vermehrt zu Liqui-
ditdtsengpdissen bei Steuer-
beratern. Der Autor erléiutert,
warum professionelles Facto-
ring durch eine Verrechnungs-
stelle eine zukunftstréichtige
Lasung darstellt. (Red.)

Gerade Liquidititsengpésse und Forde-
rungsausfalle bereiten den Kanzlei-
inhabern verstdrkt Kopfzerbrechen und
fihren allzu oft zu Insolvenzen bei
Steuerberatern.

Verantwortlich hierfir sind unbestritten
die Finanzmarktkrise und die daraus
resultierende Wirtschaftskrise, die bei
den Kanzleien neben der Verschlechte-
rung des Zahlungsverhaltens ihrer Man-
danten zusatzlich zu sinkenden Gegen-
standswerten und damit verbundenem
verringertem Honorarvolurmen fihren
wird.

Nabelschau bringt Erkenntnisse

Einige Ursachen fiir die unerfreuliche
Finanzsituation von Kanzleien indes
sind hausgemacht, wie zum Beispiel:

® Die Bonitdt der Mandanten wird
nicht ausreichend gepriift. Bonitat heifst
im Ubrigen nicht nur Zahlungsfahigkeit
sondern auch Zahlungswilligkeit.

@ Rechnunigen werden nicht zeitnah
geschrieben,

® £s werden keine oder zu lange Zah-
lungsziele vereinbart.

® Zahlungseingédnge werden nicht kon-
sequent kontrolliert.

® Das Mahnwesen ist schlecht organi-
siert.

® Der Ausfall wird nicht versichert (zum

Beispiel durch Vorschiisse oder Kredit-
versicherung).
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® Hinzu kommen die Angste, Mandan-
ten zu verdrgern und im Zweifel durch
konsequente Eintreibungsmafinahmen
zu verlieren.

® Sinkende  Cegenstandswerte  des
Geschaftsjahres 2009, die das Hono-
rarvolumen bei gleichbleibender Kos-
tenstruktur des Beraters zusatzlich be-
lasten.

@ Restriktive Kreditpolitik der Hausban-
ken des Beraters. Bei den Hausbanken
ist mittlerweile auch schon angekom-
imen, dass es Insolvenzen bei Steuer-
beratern gibt.

Persdnliche Beitreibung oftmals
unangenehm

Das eigene Forderungsmanagement an
die sich schnell wandelnden Verhaltnis-
se in der Kanzlei anzupassen kostet
Zeit, Geld und insbesondere Nerven,
gerade in Kanzleien, in denen das For-
derungsmanagement und die Beitrei-
bung Uberfalliger Honorarforderungen
noch dem Berufstrager selbst obliegen.
Unangenehme Anrufe beim Mandan-
ten mit bittender Aufforderung zur Zah-
lung seines Honorars, meist verbunden
mit zeitraubendem Smalltalk sind die
letzten aber mittlerweile netigen Mal-
nahmen, an sein verdientes Geld zu
kommen.

Der Gesetzgeber reagierte bereits 2008
mit der Novellierung des § 62 (2) Steu-
erberatungsgesetz (StBerQ), die dem
Steuerberater nunmehr ermaglicht, sei-
ne Honorare an spezialisierte Verrech-
nungsstellen abzutreten oder zur Ein-
ziehung zu Ubertragen.

Zieht man den Vergleich zum Factoring
im Mittelstand, so hat sich diese Finan-
zierungsform gerade in Zeiten der Fi-
nanzkrise bestens bewdhrt. Auch fiir
Steuerberater gibt es spezielle Losun-
gen, durch die Inanspruchnahme einer
Verrechnungsstelle die Forderungsaus-
fille zu minimieren und die Liquiditst
zu verbessern. So stieg die Anzahi der
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Kunden der im Deutschen Factoring-
verband e.V. organisierten Mitglieder
(zirka 90 Prozent des gesamten Facto-
nngumsatzes in Deutschland) trotz
zuriickgehenden Volumens in 2009 um
62 Prozent (Jahresverbandsbericht
2009). Ahnliche Entwicklungen zeich-
nen sich auch im Factoringmarkt der
Steuerberater ab.

Erfolg iiber die
Verrechnungsstelle?

Erfahrungen der letzten Jahre im Facto-
ringmarkt der Steuerberater sprechen
eine klare Sprache und zeigen eindeu-
tige Tendenzen.

Stellt man den Kosten des Factorings,
die sich insgesamt unter der Skonto-
grenze bewegen, deren Nutzen gegen-
Uber, so wird schnell klar, dass die Sum-
me der Vorteile bei Weitem berwiegt.
So zeichneten sich in den letzten Jah-
ren folgende positive Effekte in Kanzlei-
en ab, die ihr Forderungsmanagerment
auslagerten;

1. Entlastung des Berufstragers und
mehr Zeit fir seine Beratungsaufgaben,
das heil$t Kanzentration aufs Kernge-
schéft.

2. Reduzierung der durchschnittlichen
Forderungslaufzeit.
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im Mittelstand

KMU-Nachfrage wachst

Die mittelsténdische Factoringbran-
che rechnet nach eineny schwachen
Vorjahr fiir 2010 mit zweistelligen
Zuwachsraten. Die Erhebung des
Bundesverbands Factoring fir den
Mittelstand (BFM) zeigt, wie stark
vor allem bei KMU die Nachfrage
nach alternativen Finanzierungsmo-
dellen wéchst,

e im BEM organisietten KMU-lie-
ferten im Jahr 2009 ein von Sonder-
effekten bereinigtes Ankaufvolumen
von 2,27 Milliarden Euro (Vorjahr:
2,41 Milliarden Buro). Die Zah! der |
Neukunden stieg von 3 800 auf
4 080.

Factoring bietet gerade diesen Un-
ternehmen ein Instrument, das zu-
sétzlich finanzielle Spielrdume schafft
und sie unabhingiger vom Zah-
lungsverhalten der Kunden machit.

Das komplette Ausfallrisiko geht an
den Factor tber, daher bendtigt der
Forderungsverkdufer keine Kreditver-
sicherung. Der wichtigste Vorteil ist
der Gewinn sofortiger Liquiditdt.

Ein Giofteit des Forderungsbetrages
wird innerhalb von 24. Stunden aus- |
gezahlt und erhéht damit die Eigen-
kapitalquote eiries Unternehmens.
Damit verbessert sich das Bilanz-
rating, was wiederum zu giinstigeren
Kreditkonditionen bei der Hausbank
fiihrt. Die bilanziellen Effekte des

- Forderungsverkaufs rechnen sich vor
allem mit Blick auf das neue Bi-
lanzrechtsmodernisierungsgesetz
(BiIMoG).

Zu beriicksichtigender Hintergrund:
Haufig werden ausgewiesene Pen-
sionsverpflichtungen durch die im
Umlaufvermogen gebuindene Liqui-
ditat tberkompensiert und kénnen
durch den Einsatz von Facioring aus
eigenen Mitteln dauerhaft und kes-
tenginstig ausfinanziert werden.

www bundesverband-factoring.de

3. Reduzierung der AuRenstinde.

4. Zinsersparnis ven Kontokarrentzin-
sen.

5. Hihere Unabhangigkeit gegentiber
Kreditinstituten (seit Basel || erhebliche
Verscharfung der Kreditvergabe).

6. Opportunitdtsertrag aus alternativen
Investitionen.

7. Riickgang der Forderungsausfalle.

8. Zeitersparnis und Nervenschonung
far Inhaber und Angestellte gegeniiber
dem Mandanten; dadurch Entlastung
des angespannten Berater-Mandanten-
verhaltnisses bei schlechter Zahlungs-
moral (Verrechnungsstelle als Puffer).
Gerade im offenan Verfahren ist der
Mahnende nicht der Steuerberater, son-
dern der Factar, Wird die Bonitét eines
Mandanten durch diesen vemneint, hat
der Steuerberater ein objektives Argu-
ment einen Vorschuss zu fordern,

9. Wertsteigerung der Kanzlei durch
transparente und gesicherte Zahlungs-
stréme.

10. Verbesserung des Ratingergebnis-
ses.

11. Factoring als Qualitdtsmerkmal. Die
Zusammenarbeit mit einem Factor stellt
nach auBen immer mehr dar, dass die
Kanzlei Ober eine gute Bonitét verfigt.

12. Mandant akzeptiert Verzugszinsen
fur verspatete Zahlungen und Ratenzah-
lungen.

Messbare Verdnderungen in
der Abrechnung

Durch das Einschalten der Verech-
nungsstelle in der Abrechnung mit den
Mandanten ergeben sich folgende Kon-
sequenzen:

1. Riickgang der Einreden: Die Ab-
rechnung Uber eine dritte Institution,
der Verrechnungsstelle fir Steuerbera-
ter, bewirkt eine Entspannung des
Steuerherater-Mandantenverhaltnisses,
da sich dadurch das Zahlungsverhalten
des Mandanten verbessert beziehungs-
weise Einwdnde des Mandanten gegen
die Rechnungshohe fallen gelassen
werden. Hier ist eine vergleichbare Ent-

wicklung wie bei den privatérztiichen
Verrechnungsstellen zu beobachten.

2. Verbesserung der Kommunikation
zwischen Steuerberater und Man-
dant: Mandanten, die beim Steuerbe-
rater in Zahlungsriickstand sind, trauen
sich kaum noch den Steuerberater we-
gen seiner Leistungen anzusprechen.
Stattdessen sprechen die Mandanten
mit der Verrechnungsstelle des Steuer-
beraters als dritte Institution, das Kom-
munikationsverhalten verbessert sich
merklich.

Chance flir eine Konzentration
aufs Kerngeschift

Natiirlich stellt sich die Frage, ob es ge-
eignete Alternativen zur Verrechnungs-
stelle bei den Steuerberatern gibt, die
mit Liquiditdtsproblemen und ineffi-
zientern Forderungsmanagement zu
kéimpfen haben?

Grundsétzlich gibt es die Moglichkeit,
das eigene Forderungsmanagement in
der Kanzler durch weiteres qualifiziertes
Personal zu optimieren. Zu bedenken
ist hierbei zundchst, dass das Forde-
rungsmanagement nicht die eigentliche
Kernaufgabe in der Kanzlel des Steuer-
beraters ist.

Kastenanstieg vermeiden

Selbst wenn man hochqualifizierte Kraf-
te, wie Rechtsanwilte, zu Inkassodienst-
leistungen einstellt, so bedeutet dies
nicht zwingend, dass dadurch automa-
tisch bei den Aullenstdnden Liquiditét
verschafit wird. Auflerdem ist damit
eine splirbare, erhebliche Erhéhung der
Personalkosten einhergehend. Ebenso
ist die weitere Uberwachung/Kontrolle
des Personals im Forderungsmanage-
ment als Zeitfakior zu beachten.

Insoweit schlagt der Steuerberater durch
die Abrechnung tiber die Verrechnungs-
stelle ,zwei Fliegen mit einer Klappe",
indem er einerseits schnellstmoglich
Liquiditét erfahrt und zum anderen
durch die Auslagerung des Forderungs-
managements nachweislich entlastet
wird und sich auf sein eigentliches Be-
ratergeschaft konzentrieren kann. Folg-
lich stellt die Verrechnungsstelle, gerade
in Zeten der Finanzkrise, ein Instrumen-
tarium dar, fur das es kaum eine gleich-
wertige Alternative gibt. VS|
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