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Erfolgsstrategien

P
/

ane fur die
Ukunft schmieden

Die Wirtschaftsprognosen fiir das erste Halbjahr 2009 sehen diister aus, in ganz Europa herrscht Rezession.
Auch bei manchen Mandanten sind Auswirkungen bereits spiirbar. Obwohl die meisten Steuerberater aber
von der Krise noch kaum betroffen sind, empfehlen ihnen Kanzleiberater, gerade jetzt ihre eigene Aufstellung
kritisch zu betrachten. Was vielen Berufstrdgern noch fehlt, sind verbindliche Zukunftsstrategien.

o

,Was uns im Berufsstand erwartet, wird
richtig heftig. Diese Wirtschaftskrise wird
demzufolge ein Echttest, ob wir uns mit
unseren Kanzleien auf dem richtigen Weg
befinden“, meint StB/WP Gunther Hiibner
aus Wien. Seit iber 60 Jahren ist die Hiibner
& Hibner Wirtschaftspriifungs- und Steuer-
beratungsgesellschaft im mittelstandischen
Bereich tatig. ,Wir haben unsere Aktivitdten
kontinuierlich auf den zentraleuropdischen
Raum erweitert. Und unsere Strategie heiB3t
nach wie vor Expansion. Aber manche Kli-
entenprojekte werden nun gestoppt®, sagt der
Osterreicher.
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Hiibner skizziert seine Plane: ,Die meisten
Steuerberater sind hochnervos. Die Arbeit
nimmt zu, aber der Honorardruck wéachst.
KrisenmaBnahmen werden starker nachge-
fragt und neue Geschéftsfelder rund um die
Strategieberatung brechen ein.“ Darum will
sich der expansionsfreudige Wiener wieder
auf die klassischen Tugenden seridser Steu-
erberatung besinnen.

Seine Losung: Abonnements kiindigen, Dau-
ervertrage checken, EDV-Lizenzen nachver-
handeln, MarketingmaBnahmen zurtickfah-
ren und Mandanten in gefdhrdeten Branchen
kritisch begutachten. Es gelte die Prozesse

und Standards zu uberprifen. ,2009 ist das
Jahr, um Ordnung zu schaffen. Wir waren in
den guten Jahren sehr groBziigig und haben
Speck angesetzt. Jetzt werden Uberstunden
reduziert, auf Statussymbole verzichtet und
Papier und Druckerpatronen eben auch mal
selbst ausgewechselt, erklart Hiilbner.

Andere Kanzleien reagieren moderater auf
die Wirtschaftslage. ,Sicher wird die Liqui-
ditat schlechter und mancher Mandant bricht
durch Insolvenz weg. Aber die Steuerberater
wird das erst mit Verzogerung erreichen®,
meint Klaus Knorr, Kanzleiberater aus dem
hessischen Bad Vilbel. Dennoch warnt er
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vor einem psychologischen Problem: ,Wenn
Chefs plotzlich fiirchterlich anfangen zu
sparen, fiithrt das bei Mitarbeitern zu einer
Erstarrung. Und mit Zukunftsangst kann
niemand gute Leistungen vollbringen.” Des-
wegen empfiehlt Knorr in seinen Kanzleifiih-
rungsseminaren die ,offene“ Kommunikati-
on. Die Mitarbeiter sollten wissen, wie es um
die Kanzlei steht und gemeinsam {iberlegen,
wie sich alles zum Guten wenden lasst. Mit-
arbeiter bei der Finanzbuchhaltung konnten
schneller Frithindikatoren einer bevorste-
henden Krise erkennen oder sich spezielle
Branchenkenntnisse aneignen und gemein-
sam neue Dienstleistungen aufbauen.
LSteuerberater verschenken bei der Mitar-
beiterfiihrung sehr viel Potenzial. Zudem
werden fatalerweise oft fachlich gute Leute
in die mittlere Fliihrungsebene gehoben, die
allerdings Schwierigkeiten im zwischen-
menschlichen Umgang haben. Aber das ist
ein grundsatzliches Problem, nicht nur jetzt
in der Wirtschaftskrise“, erklart Knorr.

StB Peter Strumberger aus Miinchen bestatigt
dies: ,,Ohne das Einbeziehen der Mitarbeiter
geht gar nichts. Es niitzt gar nichts, wenn die
Kanzleileitung nach einer Woche Strategie-
Workshop zurtickkommt, viel Staub aufwir-
belt, alle verschreckt die Kopfe einziehen und
entsprechend der bisherigen Erfahrungen
darauf warten, dass alles bald wieder wie
gewohnt ablauft.”

Anpassung an verdndertes

Umfeld notwendig

Nur in einer Kultur, die sich standig entwi-
ckelt, kann sich ein Unternehmen einem
veranderten Umfeld anpassen und tiiberle-
ben, predigen Kanzleiberater. ,Es ist eine
kontinuierliche Balance zwischen Stabilitat
und Instabilitét fir die es keine pauschalen
Losungen gibt. Denn jede Kanzlei muss fiir
sich selbst herausfinden, was ihr Ding ist. Und
jeder Inhaber muss sich entscheiden, ob er
allein Steuerberater bleiben will, oder ob er
als Steuerberater Unternehmer wird, der sich
dann aber auch um alle unternehmerischen
Aufgaben wie Mitarbeiterfithrung, Marketing
und Produktentwicklung kiimmern muss*®,
erklart Strumberger. Er selbst habe sich in
den vergangenen 18 Jahren immer wieder
Verdanderungsprozessen unterworfen und
beispielsweise noch eine Ausbildung zum
Assessor und Fachauditor fiir Qualitdtsma-
nagement absolviert. Heute sieht er sich eher
als Unternehmerberater denn als Steuerbera-
ter und bietet auch Lehrgénge flir den erfolg-
reichen Umgang mit der Krise an.
Kanzleiberaterin Angela Hamatschek aus dem
bayerischen Kleinkahl reagiert auf Verdnde-
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rungsprozesse auch innerhalb des Steuerbe-
rater-Netzwerks delfi-net, bei dem sie Mitglied
ist: ,Wir diskutieren regelmafig strategische
Themen und fragen uns: Passt unsere Gesamt-
strategie noch in die heutige Wirtschaftswelt,
selbst im ungiinstigsten Fall?“

Unterpunkte der jeweiligen Zielvorstellungen
in der Steuerkanzlei, so Hamatschek, waren
etwa die Entwicklung neuer Dienstleistungen,
die Erstellung eines Liquiditatsplans, Mitar-
beiterschulungen, neue Geschiftsfelder und
Spezialisierungen. Ebenso sollte entschieden
werden, ob sich die Kanzlei im Hinblick auf
ihre Mandanten breiter aufstellt oder aber
auf bestimmte Zielgruppen spezialisiert. All
das finde Niederschlag in der taglichen Tatig-
keit der Mitarbeiter, Inhaber und Partner, so
Hamatschek. Fiir solche Erkenntnisse bedarf
es aber eigentlich keiner Wirtschaftskrise,
»doch oftmals sind Krisen notwendig, um
einzusehen, dass ich wirklich etwas andern
muss®, erklart Managementberater Dieter
Baumert. Der Inhaber der Kélner Beratungs-
gesellschaft fiir Anwalte, Wirtschaftspriifer,

Unternehmensberater und Steuerberater
(AWUS) fiithrt Studien durch. Dazu zahlt auch
die Studie ,Turning strategy talk into results®,
die er fiir das Institut fiir angewandtes Wis-
sen e.V. in Kdln 2007 durchgefiihrt hat.

Die Studie dokumentiert Diskrepanzen
zwischen Realitat und Wunschdenken der
befragten 56 Steuerberatungs- und Wirt-
schaftspriifungsgesellschaften: 65 Prozent
der Teilnehmer gaben an, keine Strategie fir
die ndchsten drei bis fiinf Jahre zu haben,
obwohl 85 Prozent eine verbindliche Zielset-
zung fir die Kanzlei als wichtig einstuften.
,Die Ursache der fehlenden Ausrichtung liegt
oft schon am Beginn, bei der Griindung der
Kanzlei“, erklart Baumert. Seit 1997 berat er
Rechtsanwaltskanzleien und freiberufliche
Unternehmen wie Wirtschaftskanzleien,
sogenannte ,Professional Service Firms*.
Nach seiner Erfahrung nehmen selbst nach
Jahren viele Berater immer noch Mandanten
an, die nicht zu ihrer Strategie passen - bis
weder Strategie noch Standards mehr zu
erkennen sind.

Checkliste: Zukunftssicherung der Kanzlei

Dipl-Ing. Dieter Baumert, Inhaber der ,, Beratungsgesellschaft fiir

Anwidlte, Wirtschaftspriifer, Unternehmensberater und Steuerbe-
rater“ hat folgenden Kriterienkatalog zusammmengestellt.

1. Gibt es marktbezogene, messbare und verbindliche Zielvereinbarungen fiir Sie und

Thren Partner?

2. Haben Sie entsprechende Aktionspline formuliert?

3. Ist die Fiihrungsstruktur sowie das Vergiitungs- und Gewinnverteilungsmodell an

die strategischen Ziele gekoppelt?

4 Existieren geeignete, periodische Umsetzungsformen und Kontrollinstrumente

zur Strategieumsetzung?

5. Sind Sie bezuglich Trends und Entwicklungen in Wirtschaft und Technologie Thren
Mandanten stets einen Schritt voraus?

6. Kooperieren Sie mit Netzwerken und anderen Steuerberatern?

7. Bleiben Sie trotz Threr Spezialisierung auf bestimmte Themen und Branchen flexibel
genug, um sich Marktentwicklungen anzupassen?

8. Inwieweit entwickeln Sie regelmiRig innovative Beratungsprodukte und Dienst-

leistungen?

9. Wann haben Sie zuletzt eine flichendeckende Mandantenbefragung durchgefiihrt?

Quelle: Dieter Baumert
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60 Prozent der Kanzleien, so Baumerts Stu-
die, haben sich mit speziellen Zielgruppen
auseinandergesetzt, nur 40 Prozent verfi-
gen aber {iber ein konkretes Branchenprofil.
Obwohl lediglich 43 Prozent systematisch
Akquise betreiben, denken 91 Prozent dart-
ber nach, ihre Akquisetatigkeiten zu erwei-
tern. ,Strategiefestlegung heifit Verzicht auf
Leistungsangebote. Und Strategieumsetzung
heiBt Akquisition sowie Kampf um Marktan-
teile®, erklart Baumert.

Ausschlaggebend fiir den langfristigen
Erfolg sei auch die Beraterpersonlichkeit.
svertrauensaufbau geschieht dabei nicht
durch Titel, sondern vor allem auf der Bezie-
hungsebene®, so Baumert. Das sei entschei-

StB Dagmar Kayser-Passmann

ist Dipl. Finanzwirtin und fiihrt die elfkop-
fige Passmann Treuhandgesellschaft mbH
Steuerberatungsgesellschaft im nordrhein-
westfilischen Unna, die sich auf Heilberufe
konzentriert hat.

E-Mail: info@passmann-gmbh.de
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dend, denn der Verdriangungswettbewerb
unter den Steuerberatern nehme durch die
steigende Zahl der Berufstrdger und der
Insolvenzen auf Mandantenseite zu. Selbst
wenn die Zahl der Berufstrager nach den
statistischen Erhebungen der BStBK mit 1,8
Prozent 2008 im Vergleich zum Vorjahr nur
moderat wachst, ist Baumert tiberzeugt: ,Der
Anteil am Kuchen pro Berater sinkt. Regu-
lierte Markte werden weiter dereguliert und
liberalisiert. Kein Beratungshaus kann sich
auf seine erreichte Marktposition oder seine
gefundene Nische verlassen.”

Gemessen werde Erfolg einzig an der MaB-
einheit ,Gewinn pro Partner®. Dafiir seien,
so Baumert, die Tugenden Mut, Disziplin und

Entschlossenheit notwendig. Hinzu kdme
auch der Mut, sich von Partnern zu trennen,
die nicht tber ein notwendiges Akquisepo-
tenzial verfiigen. Die strategische Planung
liege, so der Kélner Berater, in der Losung von
Problemen und der Umsetzung der verein-
barten Strategie. Nur die aktiven Berufstrager
wirden davon profitieren.

Steuerberater wollen Ziele mit
EDV-Programmen erreichen

Viele Steuerberater versuchen, ihre Ziele
mit EDV-Programmen umzusetzen. ,Die IT-
Infrastruktur, Verwaltungs-Software und fach-
liche Weiterbildung sind heilige Kiithe®, weif3
Robert Hebler, Inhaber der Kanzleiberatung

,Spezialisierung und
die richtigen Kontakte"
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Circula im hessischen Biidingen. Er schult
Steuerberater in puncto Prozessmanagement
und Potenzialentwicklung. Daneben bietet er
seinen Kunden Seminare zum Thema ,Kanz-
leiwerkstatt“ an , schult sie in den Bereichen
Moderation, Vortrag, Qualititsmanagement-
impulse und im Coaching.

Aber auch die Kanzlei-Softwarehduser bieten
ihren Kunden, den Steuerberatern, Unterstiit-
zung an und setzen, wie etwa die Schleupen
AG, auf externe Beratungsleistung. ,Unser
Consulting-und Trainingsangebot besteht aus
drei Bausteinen. Erstens der Fach- und Pro-
grammschulung in regionalen und ortlichen
Seminaren sowie in der Kanzlei zum optima-
len Einsatz der von Schleupen angebotenen
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Programme. Zweitens die kanzleiindividuelle
Beratung zur Datenverarbeitungs- und Kanz-
leiorganisation, und drittens die besondere
Beratung zum Qualitats- und Prozessmanage-
ment in der Kanzlei, die wir mit Kooperati-
onspartnern durchfiihren®, erzdhlt Christoph
Cornides, Bereichsleiter Produktmarketing
fiir Steuerberater bei der Schleupen AG. Von
besonderer Bedeutung, so Cornides, seien
fir Mandanten der Steuerberater derzeit
Controlling- und Planungsreports fiir das
Bankengesprdach, mandantenindividuelle
Kennziffern mit Branchenvergleichszahlen
zur Unternehmensfithrung, aber auch eine
vorausschauende Steuerplanung oder das
Thema Risikomanagement.

Petra Uhe

ist freie Journalistin,
Redakteurin und
Inhaberin eines
Medienbiiros.

E-Mail:
info@petra-uhe.com,
www.petra-uhe.com

Viele der befragten Steuerberater und Wirt-
schaftsprifer, die im Rahmen der Baumert-
Studie ,Turning strategy talk into results®,
befragt wurden, setzen {ibrigens auf klas-
sische Verwaltungs-Software. Spezielle Pro-
gramme, etwa zur Mitarbeitereinsatzplanung,
sind demnach nur bei groBeren Kanzleien im
Einsatz. Ein Viertel der 56 befragten Kanzleien
verzichtet auf eine software-basierte Fristen-
verwaltung. Allerdings unterstiitzt nur bei 56
Prozent der befragten Umfrageteilnehmer die
Kanzlei-Software die strategische Planung.
Der Kanzlei-Softwareanbieter Datev empfiehlt
die konsequente Nutzung von Dokumenten-
managementsystemen und das hauseigene
Qualitatsmanagementprogramm ProCheck,
um die Effizienz in den Prozessen zu stei-
gern. Ahnlich wie Schleupen bietet zudem
auch die Datev Steuerberatern sogenannte
Umfeldanalysen an.

Damit lassen sich, so der Nirnberger IT-
Spezialist, risikobehaftete Branchen, bezo-
gen auf die jeweilige Kanzlei, erkennen oder
mogliche neue Geschiftsfelder erschlieBen.
Weitere Teile der Strategieberatung sind
Vertriebstrainings und ein systematischer
Markenaufbau, gepaart mit EDV-Losungen.
So unterstiitzt etwa das Programm ,Datev
Web-Dresser” den professionellen Internet-
Auftritt der Steuerkanzlei, der - ob bei
Bestands- oder potenziellen Neumandanten
- eine immer wichtigere Rolle spielt. ,Die
meisten Websites der Steuerberater lassen
allerdings keine Besonderheiten erkennen.
Weder beschreiben sie ihre Problemlosungs-
kompetenz noch heben sie zusatzliche Ser-
viceangebote hervor oder zeigen, dass sie
sich intensiv mit der Branche beschaftigen®,
erklart Kanzleiberater Robert Hebler.

Sein Ratschlag: Steuerberater miissten ihre
Dienstleistungsmerkmale eigentlich als Pro-
dukte sehen. Wie beim Kfz-Handel konnten
dann Standard- und Luxusvarianten prasen-
tiert werden.

Kanzlei-Softwareanbieter Addison aus dem
baden-wiirttembergischen Ludwigsburg
wirbt mit seiner integrierten Software,
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die nur eine einzige Datenbank bendtige.
Ebenfalls betont Addison die Anwender-
orientierung seiner Software, womit Nutzer
um 20 Prozent produktiver seien als mit der
Software anderer Mitbewerber. Damit bleibe
dem Steuerberater mehr Zeit fiir Akquise
und Mandantengespridche. ,Ziel muss es

sein, eine attraktive Kanzlei zu werden und
zu bleiben®, erklart Kanzleiberater Hebler.
Er ist Uberzeugt, dass sich mit externer
Hilfe individuelle Attraktivitdtskriterien
herausarbeiten und mit entsprechenden
MaBnahmen professionell untermauern
lassen.

,Der Mittelstand
plant erst in der Krise”

Branchenkenner Markus Stormann, Leiter
der Strategieberatung von Datev-Consulting,
beflirwortet eine solche Vorgehensweise:
,Ganz allein schaffen es nur die wenigsten
Inhaber, Kanzleiziele zu formulieren und
konsequent umzusetzen. Meist holt sie das

Tagesgeschift doch wieder ein.” —

vBP/StB/RB Erwin Effner

ist Dipl. Betriebswirt (FH), gepriifter Rating-
Analyst (FH Niirnberg), CRAD Rating Advisor
(Universitat Augsburg) und einer von drei
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