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Vorwort zur 2. Auflage

Die Steuerberatungsbranche ist - nach wie vor - im Wandel. In den knapp drei Jahren seit
der ersten Auflage dieses Buches hat sich wiederum viel gedndert: Die den Kanzleien zur
Verfligung stehende Technik hat sich weiterentwickelt und das Tempo der Digitalisierung
hat sich durch die Corona-Krise nochmals erhoht. Prozesse haben sich gedndert, viele
»Biiroarbeiter« sitzen 6fter im Homeoffice und haben dort neue EDV- und fiihrungstechni-
sche Herausforderungen zu meistern. Die (Kanzlei-)Software bietet uns seither mehr Mog-
lichkeiten, die auch genutzt werden sollten. Und wir sehen, dass wir kein Jahr aussetzen
diirfen, sondern uns permanent an die Realitdt und deren neue Moglichkeiten anpassen
miissen, um den Anschluss nicht zu verlieren. Aber auch Themen abseits von Technik und
Digitalisierung halte ich fiir sehr wichtig, um ein »rundes« Gesamtpaket zu schniiren. So
habe ich das Buch um ein Kapitel iiber Personlichkeitsentwicklung und Umgang mit dem
permanenten Stress, dem unsere Berufsgruppe ausgesetzt ist, erweitert.

Zusatzlich kénnen Sie interaktiv von Bonusmaterial profitieren, das zum Download zur
Verfligung steht. Neben den Materialien zum Buch sind dies vier Audiodateien und vier
PDF-Dokumente zu ausgewahlten Themen.

Mit diesem Buch und meiner Akademie fiir Steuerkanzleioptimierung (www.patrikluzius.
com) méchte ich helfen, meinen geliebten Beruf Steuerberater unternehmerisch weiterzu-
entwickeln. Ich m&chte lhnen Wege zeigen, das Hamsterrad zu verlassen und lhre berufli-
che und private Freiheit zurlickzugewinnen. Ich méchte mithelfen, dass sich Steuerberater
noch mehr wie professionelle Unternehmer verhalten und die Arbeitsplatze in unserer
Branche sichern. Denn wir Steuerberater in Deutschland beraten liber vier Millionen deut-
sche Unternehmen und tragen so dazu bei, Deutschland zu mehr Wohlstand zu verhelfen.

Meine Empfehlung fiir die Lektiire dieses Buches: Bitte lesen und arbeiten Sie es unbe-
dingt von vorne nach hinten durch, da die Reihenfolge entscheidend fiir Ihren Erfolg ist.
Betrachten Sie es als Leitfaden und erstellen Sie einen individuellen Plan, wie Sie was in
welcher Zeit und mit welchen Personen in Ihrer Kanzlei @ndern kénnen. Damit werden
Sie bei den wichtigsten Themen Mitarbeiter, Digitalisierung und Automatisierung auf der
Gewinnerseite stehen.

Ich wiinsche Thnen von ganzem Herzen weniger Worte und mehr Transporte bei der Um-
setzung und viel Gesundheit und Gelassenheit.

Mainz, im Marz 2021
Ihr Patrik Luzius


http://www.patrikluzius.com
http://www.patrikluzius.com




Vorwort zur 1. Auflage

Auf die Frage: »Was fallt Thnen zum Beruf des Steuerberaters ein?« kommt fast immer
die gleiche Antwort: »Das ist aber ein ganz schon trockener Beruf.« Es kommen nicht
Adjektive wie »uninteressantk, »nervig« oder »doof«, nein, es kommt immer »trocken.
Trockener Beruf, trockene Kanzleien, trockenes Image. Das ist sehr schade, denn der
Beruf des Steuerberaters ist viel besser als sein Ruf. Ein Steuerberater ist natirlich in
erster Linie Steuerberater, aber auch Unternehmensberater, Vermogensberater, Anwalt,
Psychologe, Pfarrer und Paartherapeut. Er ist manchmal Superman und James Bond in
einem, veranlasst Scheidungen und Verséhnungen und rettet Menschen vor der »Krake
Finanzamt«. Als vollig unterschatztes Multitalent miisste er eigentlich mit Held, Retter
und Kampfer beschrieben werden. Aber sein Image ist trocken und verstaubt. Woher
kommt diese Diskrepanz?

Vielleicht riihrt sie daher, dass unsere Branche ein Monopol auf die lukrative Erstellung
von Steuererklarungen und Jahresabschliissen in Deutschland hat. Und das Problem
mit allzu machtigen Monopolen ist, dass sie die Preise erh6hen und die Leistungen sen-
ken, arrogant und trage werden, altmodisch bleiben und sich nicht erneuern. Niemand
strengt sich mehr richtig an, Mitarbeiter, Kunden und Lieferanten zu begeistern. Warum
auch? Es geht ja auch so.

Leider verhalten sich viele meiner Berufskollegen so, als hatten sie wirklich ein Mono-
pol und das auch noch fiir immer. Staatlich garantiert und unerschiitterlich. Niemand
kann sich vorstellen, dass sich dies einmal dndern wird, obwohl jeder wei: Nichts ist
fiir die Ewigkeit. Deshalb verhalten sich Steuerberater oft nicht wie professionelle Unter-
nehmer, die sich jeden Auftrag erkdmpfen missen. Professionelle Unternehmer machen
sich selbst und ihr Unternehmen mdglichst attraktiv, um moglichst viele Mitarbeiter,
Kunden und Lieferanten zu binden und neue zu gewinnen. Aber viele Steuerberater tun
das nicht. Warum auch? Die Kunden kommen aus Angst vor dem Finanzamt von selbst,
die Mitarbeiter sind zu trdge zum Wechseln, die EDV-Anlage aus dem Jahr 2010 lauft noch
und die Steuerberatervergiitungsverordnung des Staates sorgt noch immer fiir enorme
Gewinne.

In solch einem Wunderland bewegen wir uns. Ist das nicht herrlich? Und die meisten
Kollegen sind der Meinung, dass sich dies niemals @ndern wird, weil das Steuerrecht so
kompliziert ist und wir gebraucht werden. Doch ich denke nicht mehr so. Denn die Zu-
kunft der Steuerberatung in Deutschland sieht mittelfristig alles andere als rosig aus:



Vorwort zur 1. Auflage

* Digitalisierung und Automatisierung fiihren ohne Kompensation mit neuen Kunden
zu stark sinkenden Umsétzen in den Geschéftsbereichen Finanzbuchhaltung, Lohn-
buchhaltung, Einkommensteuererklarungen und Jahresabschlisse.

e Der sich verscharfende Fachkraftemangel wird zunehmend zur Wachstumsbremse
fir die deutschen Steuerkanzleien.

e Der drohende Wegfall der Steuerberatervergiitungsverordnung, die Offnung des
deutschen Steuerberatungsmarktes fiir ausldndische Berater und der mégliche
Wegfall der Kapitalbindung fiihren zu sinkenden Umsatzen. Insbesondere der Weg-
fall der Kapitalbindung kann zur Folge haben, dass sich grofte gewerbliche Konzerne
an deutschen Steuerkanzleien beteiligen und deren Arbeitsweise und Produktange-
bot grundlegend verandern werden.

* DieBirokratie und die Verkomplizierung des Steuerrechts werden weiter zunehmen
und immer mehr Haftungsrisiken nach sich ziehen. In Folge dessen werden die Haft-
pflichtversicherungspramien ansteigen.

e Kunden wechseln ihren Steuerberater viel schneller, als das friiher der Fall war. Dies
reduziert ebenfalls die Gewinne.

* Niemand wird altmodisch gefiihrte und unattraktive Steuerkanzleien mehr kaufen
wollen. Damit fallt die Altersvorsorge dieser Kollegen in sich zusammen. In Zukunft
werden nur noch modern gefiihrte und attraktive Kanzleien fiir einen ordentlichen
Wert gekauft und verkauft werden.

Diese Verdanderungen kommen in den nachsten Jahren als riesige Welle auf uns zu, die
alles und jeden mitreiRen wird, der sich nicht professionell auf die Zukunft eingestellt
hat.

Mit diesem Buch mochte ich helfen, meinen geliebten Beruf Steuerberater zu retten.
Ich méchte lhnen helfen, das Hamsterrad zu verlassen und lhre berufliche und private
Freiheit zuriickzugewinnen, die Sie friiher hatten. Ich mdchte mithelfen, dass sich alle
Steuerberater wie professionelle Unternehmer verhalten und die tiber 500.000 Arbeits-
platze in unserer Branche sichern. Denn wir Steuerberater in Deutschland beraten vier
Millionen deutsche Unternehmen und tragen so dazu bei, Deutschland zu mehr Wohl-
stand zu verhelfen.

Bitte lesen und arbeiten Sie dieses Buch unbedingt von vorne nach hinten durch, da die
Reihenfolge entscheidend fiir Ihren Erfolg ist. Betrachten Sie es als Leitfaden und er-
stellen Sie einen individuellen Plan, wie Sie was in welcher Zeit mit welchen Personen in
Ihrer Kanzlei andern kénnen. Damit werden Sie beim wichtigsten Thema Digitalisierung
und Automatisierung auf der Gewinnerseite stehen.
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Und starten Sie nicht erst, wenn Sie eine zu 100% perfekte Lésung haben. Sondern
schon dann, wenn Sie nur eine zu 60 % perfekte Losung haben. Fassen Sie den Mut, jetzt
zu handeln!

Mainz, im Juli 2018
Ihr Patrik Luzius
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Geleitwort zur 1. Auflage

Steuerberater sind schon ganz spezielle Menschen. Jeder braucht sie, niemand wert-
schatzt sie richtig. Sie sind fachlich brillant, betrachtet man jedoch ihre unternehmeri-
schen Qualitaten, stellt man fest, dass hier noch Luft nach oben ist.

Um diese Qualitaten zu verbessern und Deutschlands Steuerkanzleien systematisch zu
optimieren, ist einer von ihnen angetreten. Ein Praktiker seit Uber 20 Jahren, der weil3,
wovon er spricht, der kein Blatt vor den Mund nimmt, der alles selbst ausprobiert hat
und der seine Kolleginnen und Kollegen weiterbringen will.

Patrik Luzius ist Steuerberater mit ganzem Herzen, so habe ich ihn kennen- und schat-
zen gelernt. Man spiirt sofort, dieser Mann will etwas bewegen.

Ich wiinsche ihm, dass ihm mit seiner Energie und Leidenschaft gelingt, wovon Deutsch-
land nur profitieren kann, ndmlich, dass Deutschlands Unternehmer nicht nur von fach-
lich brillanten, sondern auch von unternehmerisch exzellenten Steuerberatern beraten
werden.

Im Juli 2018
Hermann Scherer
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1 Vergangenheitsverklarung

ERFOLGSIMPULS

Arbeiten Sie konsequent an der Zukunft Ihrer Kanzlei, tappen Sie nicht in die
Vergangenheits-Falle!

Stimmt lhre Blickrichtung?

Kennen Sie das amerikanische Journal, die einfachste Form der doppelten Buchfiih-
rung? Das waren noch Zeiten, als wir damit arbeiteten! 11 Konten auf 48 Seiten, und
fertig war der Jahresabschluss. Bei Ebay fiir 50 Euro heute noch erhaltlich. Abteilung:
Antiquariat. Ja, es existiert noch, das amerikanische Journal. Aber wer braucht es noch
in Zeiten moderner Rechnungswesen-Programme, die auf Knopfdruck eine Bilanz aus-
spucken? Hoffentlich keine deutsche Steuerkanzlei mehr - steht das amerikanische
Journal der digitalisierten Steuerkanzlei doch diametral entgegen.

Fur mich ist es vielmehr ein Sinnbild fiir eine vergangene Einfachheit und Transparenz,
die esim friitheren deutschen Steuerrecht durchaus gab. Kinder wurden im Mantelbogen
der Einkommensteuererklarung in wenigen Zeilen verarbeitet. Heute muss es schon die
dreiseitige »Anlage Kind« sein. Auch die Umsatzsteuer war noch durchschaubar. Heute
verstehen sie nur noch wenige Experten in Ganze.

Wie konnte es dazu kommen? Ich sehe die Ursache im Gerechtigkeitswahn der Politiker.
Sie wollen alles fiir jeden Einzelnen gerecht machen. Aber Einzelfallgerechtigkeit bleibt
ein Wunschtraum. Mit ein paar Gesetzen lassen sich niemals tiber 80 Millionen Biirger
in Deutschland gerecht besteuern. Jeder Fall ist anders gelagert. Dennoch versucht der
Gesetzgeber seit dem Ersten Weltkrieg, die Gesetze fiir jeden Einzelfall gerecht zu ma-
chen. Dadurch werden sie immer komplexer. Hinzu kommen zahlreiche Durchfiihrungs-
verordnungen, Richtlinien, OFD-Verfligungen, die Finanzgerichts-Rechtsprechung,
BFH-Rechtsprechung, EUGH-Rechtsprechung, Urteile des Bundesverfassungsgerichts
und tiberdies so manches Reichsfinanzhofsurteil, das die Zeiten tiberdauert hat.

Orientierung in Richtung Zukunft

Aber war es denn zu Zeiten des amerikanischen Journals wirklich so viel besser? Meine
Antwort darauf ist eindeutig: Nein, das war es nicht. Und die Vergangenheit zu verklaren
und ihr hinterherzutrauern, ist der falsche Weg. Kanzleiinhaber, die an der »guten al-
ten Zeit« festhalten und sich nicht an die Moderne anpassen, werden auf kurz oder lang
ihren Kanzleiwert erheblich reduzieren, vielleicht noch billig aufgekauft werden, aber in
der Mehrzahl der Falle vom Markt verschwinden.

19



1 Vergangenheitsverklarung

Digitalisierung und Automatisierung beispielsweise sind die zentralen Themen fiir die
deutschen Steuerkanzleien, eine IT-Ausstattung auf der Hohe der Zeit wird von Jahr
zu Jahr wichtiger. Mit verstaubten Hilfsmitteln und manuellen Arbeitstechniken lassen
sich Kanzleien nicht mehr wettbewerbsfahig halten. Alle Kanzleien hdngen am Tropf des
technischen Fortschritts.

Untrennbar damit verbunden sind weitere Bereiche, in denen Sie tatig werden miissen:
Mit einer Kanzleiorganisation etwa, die Sie vor zehn Jahren aufgesetzt haben, werden
Sie die nachsten zehn Jahre nicht tiberleben. Und auch Ihre Mitarbeiter miissen Sie ins
Boot holen: Lebenslanges Lernen, die permanente Umsetzung neuer Prozesse und das
Arbeiten am digitalisierten Arbeitsplatz sollten in Ihrer Kanzlei selbstverstandlich sein.
Ihre Anregungen dazu und Impulse zu konkreten Themen holen Sie sich bei der Konkur-
renz. Rufen Sie dort an und fragen, ob Sie sie besuchen kénnen: Benchmarking und Best
Practise werden lhnen zeigen, wie es die Besten der Branche machen. Warum sollten Sie
das nicht auch kdnnen?

Lassen Sie sich und lhre Mitarbeiter in der Zeit des Wandels einige Monate begleiten, bis
die ersten Erfolge eintreten, die sich wiederum selbst verstarken. Das macht lhnen Lust
auf Wandel! Die Kosten fiir Coaches und Coachingprogramme sind Investitionen in lhre
beste Geldanlage, die Sie haben - lhre Kanzlei.

Trauern Sie also nicht einer vermeintlich schéneren Vergangenheit hinterher, sondern
stellen Sie die Weichen fiir die Zukunft Ihrer Kanzlei! Jetzt!

Handlungsempfehlungen

e Akzeptieren Sie den technischen Fortschritt und die zunehmende Digitalisie-
rung und Automatisierung. Beides ist nicht aufzuhalten.

* Stellen Sie Ihre Kanzleiorganisation umfassend neu auf.

* Entwickeln Sie laufend lhre Mitarbeiter weiter. Sie selbst miissen beim Fort-
schritt mit dabei sein und den stetigen Wandel mittragen, sonst scheitern die
Digitalisierungsplane.

* Stellen Sie lhre Kanzlei allgemein auf den Priifstand. Hinterfragen Sie alles bis
ins kleinste Detail.

* Jede Tatigkeit sollte so ausgeiibt werden, wie es moderne Kanzleien heute
schon tun.

20



1 Vergangenheitsverklarung

Erfinden Sie sich permanent neu und seien Sie durchgehend kreativ.
Interessieren Sie sich flir neue Erfindungen, neue Software, neue Techniken,
neue Arbeitsweisen und fiir die modern arbeitende Konkurrenz. Best Practice
heilt die Devise. Lernen Sie von den Besten.

Wenn Sie nicht jahrelang alles selbst ausprobieren wollen, holen Sie sich fiir die
Modernisierung Ihrer Kanzlei erfahrene externe Coaches oder buchen Sie Coa-
chingprogramme.

21






2 Personlichkeitsentwicklung - vom
Steuerberater zum gelassenen Menschen

ERFOLGSIMPULS

Wer sein WARUM kennt, kann fast jedes WIE ertragen.

Steuerberater diirfen gelassener sein

Bevor wir mit den hunderten von kleinen Optimierungsmoglichkeiten rund um lhre
Kanzlei beginnen, mochte ich zunachst mit lhnen selbst beginnen. Sie sind als Kanzlei-
leitung der Kern lhrer Steuerkanzlei. In der Natur entsteht und wachst alles immer von
innen nach auRen, niemals umgekehrt. So auch im »Organismus Steuerkanzlei«. Geht
es der Kanzleileitung gut und trifft sie die richtigen Entscheidungen, dann ist das die Ba-
sis fiir eine gesunde und attraktive Kanzlei und fiir alle weiteren Optimierungsmafnah-
men. Ist die Kanzleileitung jedoch physisch oder psychisch geschwacht, dann leidet die
gesamte Kanzlei darunter. Sie ist fiir mich ein eigenstandiger Organismus, dem es gut
gehen muss. Betrachten Sie Ihre Kanzlei als ein Lebewesen, das Sie sehr lieben. Wenn es
schlecht behandelt wird, leiden alle darunter, die von ihm leben. Das kann nicht das Ziel
sein, dieser Zustand muss zundchst beseitigt werden, bevor alle anderen Maflnahmen
starten kdnnen. Was muss geschehen? Die Kanzleileitung darf in erster Linie gelassener
sein. Viele hetzen jeden Morgen gestresst in die Kanzlei. Aber wofiir und fiir wen eigent-
lich genau? Und warum?

Kennen Sie lhr WARUM?

Haben Sie sich einmal die folgenden Fragen in aller Ruhe und Stille gestellt und versucht,
Antworten darauf zu finden?

e Warum steheich jeden Morgen auf?

e Warum bin ich Steuerberater geworden?

* Warum hetze ich jeden Morgen in die Kanzlei?

e Warum habe ich genau diese Mitarbeiter?

e Warum betreue ich genau diese Kunden?

e Warum muss ich viel Geld verdienen?

e Warum fiihre ich genau das Leben, was ich gerade fiihre?

Wer sein WARUM kennt, kann fast jedes WIE ertragen, sagte Friedrich Nietzsche sinnge-
maf. Und wer fast jedes WIE ertragen kann, der wird automatisch gelassener und geht
besser mit sich selbst um. Wenn Sie sich mit den vorstehend genannten, existenziell
wichtigen Fragen nicht schon einmal ein paar Stunden oder Tage beschaftigt haben,
lade ich Sie herzlich dazu ein. Gehen Sie einmal fiir ein Wochenende in die Stille - ohne
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2 Personlichkeitsentwicklung - vom Steuerberater zum gelassenen Menschen

Ablenkungen, ohne Handy, ohne Laptop, ganz allein - und horen Sie in sich hinein. Sie
konnen in ein schones Hotel fahren oder wohin es lhnen immer auch gefillt, aber blei-
ben Sie nicht zu Hause oder gar in der Kanzlei. Nur in aller Stille kdnnen Sie wirklich in
sich hineinhoren. Horen Sie genau hin, Sie werden hochinteressante Dinge von sich er-
fahren. Schreiben Sie alles auf, was es in lhnen iber lhr WARUM denkt.

Sie miissen gar nichts, Sie diirfen ...

Wenn es beispielsweise in lhnen denkt »Ich muss wahnsinnig viel arbeiten und ich muss
viel Geld verdienen«, dann haben Sie einen starken inneren Antreiber, der Sie nicht ru-
hen lasst. Was kdnnte dahinterstecken? Als kleines Kind haben Sie vielleicht von lhren
Eltern ahnliche Aussagen immer wieder mal gehort. Und wie alle Kinder wollten Sie von
den Eltern gelobt werden und haben sich deshalb besonders angestrengt, um Satze wie
diesen zu horen: »Das hast du gut gemacht, mein Schatz, da warst Du aber sehr fleiRig.
Wir sind so stolz auf dich.« Das fiihlte sich als Kind herrlich an. Selbst heute als Erwach-
sener fiihlt sich das immer noch sehr gut an. So treibt uns bisweilen auch als Erwach-
sene unser »inneres Kind« an, um Lob zu ernten, sei es nun von den Eltern oder vom
Lebenspartner. Ihrinnerer Antreiber, der jeden Tag in lhrem Unterbewusstsein arbeitet,
bestimmt: »Eile in die Kanzlei, arbeite viel, verdiene viel, dann wirst Du gelobt werden!«
Und so rennen wir auch als Erwachsene los und arbeiten so viel, dass die Arbeit irgend-
wann krank macht.

So geht es vielen Menschen, ohne dass sie sich dessen bewusst sind. Das bewusste Sich-
selbst-Zuhdren in der Stille schafft Raum fiir die Wahrnehmung, was warum aus eigenem
Antrieb geschieht. Den inneren, unbewusst aus der Kindheit ibernommenen Antreiber
kann man nur stoppen, wenn man ihn bewusst wahrgenommen hat. Wenn es den Men-
schen bewusst wird, dass sie freiwillig und nur fiir sich und gerne arbeiten, dass sie auch
weniger arbeiten diirfen und trotzdem »von den Eltern/dem Lebenspartner geliebt wer-
deng, dann ist das eine neue positive Erfahrung. Diese fiihrt zu mehr Gelassenheit und
mehr Lebensqualitat, weil der innere Druck abnimmt.

Satze wie: »lch muss arbeiten« oder »Ich muss hart arbeiten, um Geld zu verdienen«
klingen schwer und miihsam. Das sind negative Glaubensséatze, die im Ubrigen nie wahr
sind. Sie sind eine Illusion und wir halten daran nur fest, weil wir sie nicht bewusst wahr-
nehmen. Wenn Sie bewusst sagen konnen: »Ich arbeite gern« oder »Ich liebe meine
Arbeit und ich wiirde sie auch ohne Gehalt tun«, dann sind diese Satze positiv, leicht,
unbeschwert und wahr. Arbeit ist sichtbar gemachte Liebe, sagte Khalil Gibran. Und wer
seine Arbeit liebt, der muss sich nicht anstrengen, sondern erledigt sie leicht, mit Freude
und ganz gelassen. Das wiinsche ich lhnen von ganzem Herzen.
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2 Personlichkeitsentwicklung - vom Steuerberater zum gelassenen Menschen

Handlungsempfehlungen

* Ziehen Sie sich fiir mindestens ein Wochenende allein an einen schénen Ort zu-
riick und verbringen Sie die Zeit mit sich in aller Stille ohne Ablenkungen.

¢ Stellen Sie sich selbst die oben genannten WARUM-Fragen und horen Sie tief
und geduldig in sich hinein. Sie werden Antworten erhalten, schreiben Sie diese
auf. Alle Antworten sind wichtig, sonst wiirden sie nicht kommen.

¢ Schreiben Sie auch alle Gedanken zu anderen Themen auf, alles was lhnen aus
Ihrem Innenleben heraus sonst noch in den Sinn kommt.

* Wenn Sie wieder zurlick sind, haben Sie eine Liste mit Antworten, die lhnen das
Leben erleichtern werden.

e lhnen wird durch das bewusste In-sich-Hineinhéren und die im Unterbewusst-
sein gefundenen Antworten vieles klarer werden.

¢ Ziehen Sie aus den Antworten Ihre Konsequenzen. Verdandern Sie als ersten
Schritt Ihre Gewohnheiten und Einstellungen zu gewissen Dingen und verbes-
sern Sie so lhre Lebensqualitat.

* Gehen Sie noch weiter und tiberlegen Sie in einem zweiten Schritt, welche
Menschen Ihnen wirklich guttun; nur mit diesen Menschen sollten Sie weiterhin
zusammen sein und zusammen arbeiten. Erst wenn es lhnen gut geht, kdnnen
Sie anderen guttun! Das ist ein gesunder Egoismus, der gut fiir Sie und lhr Um-
feld ist.
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3 Breiter aufstellen - vom Steuerberater zum
Unternehmensberater

ERFOLGSIMPULS

Ein fachlich guter Steuerberater ist nicht automatisch auch ein guter Unter-
nehmer. Aber Steuerkanzleien sollten sich zu Unternehmensberatungskanz-
leien weiterentwickeln, da im Kanzleiportfolio die Steuerberatung ab- und

die Unternehmensberatung zunehmen wird. Die Wirtschaft braucht gute
Unternehmer, die andere Unternehmer gut beraten kdnnen. Und das nicht nur
steuerlich, sondern in der gesamten Bandbreite der Betriebswirtschaftslehre.

Viele Steuerberater sind schlechte Unternehmer

Wer ist eigentlich ein Unternehmer? Fiir einen Steuerberater ist die Antwort sonnenklar -
und nachzulesen in §2 Abs. 1 UStG: »Unternehmer ist, wer eine gewerbliche oder beruf-
liche Tatigkeit selbstandig ausiibt. Das Unternehmen umfasst die gesamte gewerbliche
oder berufliche Tatigkeit des Unternehmers. Gewerblich oder beruflich ist jede nachhal-
tige Tatigkeit zur Erzielung von Einnahmen, auch wenn die Absicht, Gewinn zu erzielen,
fehlt oder eine Personenvereinigung nur gegeniiber ihren Mitgliedern tatig wird.«

Diese Definition aus dem Umsatzsteuerrecht kennen alle Steuerberater nicht nur aus-
wendig, sondern die meisten von ihnen nehmen sie auch fiir sich selbst in Anspruch: »Ja,
ich bin ein Unternehmer, sagen sie sich. »Ich bin selbstandig und Freiberufler und habe
viele treue Kunden, also bin ich auch ein guter Unternehmer.«

Um aberein guter Unternehmer zu sein, braucht es sehrviele Fahigkeiten - die ein Steuer-
berater, wenn lGiberhaupt, nuran der Universitat oder der Fachhochschule gelernt haben
kann. Dazu gehoren: Filhrung, Management, Personalwesen, Marketing, Steuerlehre,
Rechnungswesen, Kostenrechnung, Controlling, Risikomanagement, Kommunikation,
Vertrieb, Informatik, Recht, Mathematik, Einkauf, Prozesse, Finanzierung, Vermogens-
schutz und -mehrung, Planung, Organisation, Kontrolle, Innovationsmanagement,
Change-Management, Ethik, Umweltschutz, Soziologie, Psychologie und Unternehmer-
tum (Entrepreneurship). Das ist eine beeindruckende, wenn nicht gar furchteinfloRende
Aufzahlung. In der Vorbereitung zur Steuerberaterpriifung wurden nur 2 der oben ge-
nannten 28 Fahigkeiten gelehrt. Das sind gerade einmal 7 %!

Meine provokante These lautet daher: Die meisten Steuerberater sind sehr gute Steuer-
berater, aber schlechte Unternehmer.
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3 Breiter aufstellen - vom Steuerberater zum Unternehmensberater

Unternehmer brauchen lhre betriebswirtschaftliche Beratung

Bevor Sie mir eine bdse E-Mail schreiben oder dieses Buch gleich in den Mill werfen,
mochte ich Ihnen gerne erldutern, wie ich auf diese These komme. Zunachst einmal: Wir
sitzen alle in einem Boot. Ich m&chte nicht Sie oder unseren Berufsstand beleidigen,
sondern einfach auf die oben genannte Tatsache hinweisen und den Berufsstand lieber
fordern. Nehmen Sie das bitte nicht persénlich! Ich méchte auch nicht behaupten, dass
Sie alle 28 Fahigkeiten sehr gut beherrschen miissen, um ein sehr guter Unternehmer zu
sein. Allerdings sollten Sie die Mehrzahl der oben genannten Fahigkeiten gut bis sehr gut
beherrschen, um lhre Kunden sehr gut beraten zu kénnen. Denn lhre groRten und wich-
tigsten Kunden sind wiederum Unternehmer, die Ihre Beratung dringend bendtigen.

Ihre Unternehmenskunden suchen zunadchst die klassische steuerliche Beratung: Sie
wollen, dass Sie das zu versteuernde Einkommen durch steuerliche Gestaltung reduzie-
ren und alles Dazugehdrige mit dem Finanzamt regeln. Die steuerliche Beratung macht
allerdings lediglich den kleineren Teil Ihrer Aufgaben aus - denn sie hat nur kleinere Ef-
fekte auf die Entwicklung der Unternehmen lhrer Kunden.

Wesentlich groRere Effekte hat die betriebswirtschaftliche Beratung lhrer Unterneh-
menskunden. Wie lhre Kunden den Umsatz steigern, Kosten sparen, die interne Kommu-
nikation verbessern, die Organisation optimieren, Unternehmens- und Personalfiihrung
verbessern - darum gehtes.

Betriebswirtschaftliche Beratung ist wichtiger als steuerliche Beratung

Ich wette mit Ihnen: Auch Sie realisieren gerade, dass diese betriebswirtschaftliche Be-
ratung wesentlich wichtiger als die rein steuerliche Beratung ist. Nichtsdestoweniger
fiihrt sie in deutschen Steuerkanzleien ein Schattendasein. Nahezu jede Kanzlei bietet
sie zwar auf der Homepage an, fiihrt sie aber in der Praxis eher selten durch. Der durch-
schnittliche Umsatzanteil betragt etwa 10%. Jede Kanzlei weil} aber auch, dass eine
betriebswirtschaftliche Beratung 6fter notwendig wére - und scheitert dennoch immer
wieder daran.

Dies hat folgende Griinde:

* Die Kanzleileitung und die Mitarbeiter haben wenig bis keine betriebswirtschaftli-
chen Fahigkeiten.

* Die vorhandenen betriebswirtschaftlichen Fahigkeiten werden nicht besonders ge-
schult, somit kdnnen sie sich nicht entwickeln und werden auch nicht eingesetzt.

* DieKanzleileitung erwartet von den Mitarbeitern, dass sie die Unternehmenskunden
betriebswirtschaftlich beraten, geht jedoch nicht mit gutem Beispiel voran.

* Diemeisten Unternehmenskunden bzw. deren Unternehmen sind zu klein fiir die be-
triebswirtschaftliche Beratung.

28



3 Breiter aufstellen - vom Steuerberater zum Unternehmensberater

¢ Viele Unternehmenskunden wollen keine betriebswirtschaftliche Beratung, weil sie
es dem Steuerberater nicht zutrauen, sie zu teuer erscheint oder sie nicht genau wis-
sen, was sie bekommen werden und welchen Erfolg die Beratung haben wird.

¢ Viele Unternehmenskunden wissen nicht, dass ihr Steuerberater sie betriebswirt-
schaftlich beraten kann - und suchen sich fiir diese Art der Beratung eher einen
Unternehmensberater.

So bleiben viele Beratungsmoglichkeiten ungenutzt und die Kanzleien bieten sie gar
nicht aktiv an. Schlielich verdienen sie in den klassischen Beratungsfeldern Finanz-
buchfiihrung, Lohnbuchfiihrung, Steuererkldrungen und Jahresabschliisse zurzeit
genug Geld. Noch sind sie nicht auf die betriebswirtschaftliche Beratung von Unterneh-
menskunden angewiesen. Noch!

Wandeln Sie sich vom Steuerberater zum betriebswirtschaftlichen Berater

Innerhalb der nachsten zehn Jahre wird sich dies radikal verandern, da die Digitalisie-
rung und vor allem die Automatisierung die Geschaftsbereiche Finanzbuchfiihrung und
Steuererklarungen massiv angreifen wird. Weil in diesen beiden Geschéftsbereichen
heute mehr als 50% des Kanzleiumsatzes erzielt wird, ist hier Vorsicht geboten! Die
Kanzleien in Deutschland sollten es innerhalb der nachsten zehn Jahre schaffen, den
Wandel von der klassischen Steuerberatung zu mehr betriebswirtschaftlichen Beratun-
gen zu meistern, wenn sie keine Umsatzverluste oder gar Insolvenzen riskieren wollen.
Dies setzt allerdings viel mehr unternehmerische Fahigkeiten der Kanzleileitungen und
der Mitarbeiter voraus - wer diese Fahigkeiten nicht hat, kann weder jetzt noch in Zu-
kunft betriebswirtschaftliche Beratung im grofRen Stil anbieten.

Fortbildung zu betriebswirtschaftlichen Themen wird deshalb in den ndchsten Jahren
das MaR der Dinge fiir Kanzleileitung sowie Mitarbeiter sein. Diese Fortbildung kann
durch Beauftragung externer Berater und Coaches, Anschaffung von Fachliteratur, Nut-
zung von Datenbanken, externe Kanzleivergleiche (Benchmarking) und interne Teamge-
sprache und/oder Seminare erfolgen. Um ein fundiertes betriebswirtschaftliches Wissen
aufzubauen, wird es meines Erachtens circa zwei bis drei Jahre intensiver Fortbildung
bediirfen. Die Kanzleileitung konnte mithilfe externer Berater ein Fortbildungskonzept
erstellen, das sie dann Stiick fiir Stiick umsetzt. Darin sollen neue Dienstleistungsan-
gebote im betriebswirtschaftlichen Bereich entwickelt werden, abgestimmt auf die Be-
dirfnisse, GroRe und Rechtsformen der Unternehmenskunden.

Beispiele fiir neue betriebswirtschaftliche Dienstleistungen sind:

* Einflihrung Digitalisierung im Unternehmen des Kunden

* Einfihrung Automatisierung im Unternehmen des Kunden

* Anbindungvon Schnittstellen vom Unternehmen des Kunden zur Kanzlei
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3 Breiter aufstellen - vom Steuerberater zum Unternehmensberater

* Finanzierungsberatungen innerhalb und auBerhalb des Bankensystems
* Vermogenssicherungsberatung

* Vermogensberatung am besten in Verbindung mit Millionaren
* Immobilienberatung

* Nachfolgegestaltungen

* Beratung zur Kassenfiihrung fiir bargeldintensive Kunden

* Einhaltung der GOBD im Unternehmen des Kunden

* Rechtsformwechsel

* Notfallkoffer

* Internationales Steuerrecht

* Nettolohnoptimierung fiir die Arbeitnehmer des Kunden

e Liquiditatsplanung

Fragen Sie lhre Kunden, was sie brauchen

Wenn Sie nun das Thema »Recherche nach passenden betriebswirtschaftlichen Semi-
naren« auf die Agenda des nachsten Kanzlei-Meetings gesetzt haben - warten Sie noch
einen Moment. Der allerwichtigste und erste Schritt sollte hier namlich sein: Fragen Sie
Ihre Kunden, was sie aullerhalb der Steuerberatung noch von lhnen bendtigen. Wenn
Sie die Antworten auf diese Frage nicht kennen, laufen Sie Gefahr, ein Dienstleistungs-
angebot an den Kunden vorbei zu entwickeln.

Ich verspreche lhnen, dass Sie iberrascht sein werden von den Antworten, die Sie auf
Ihre Fragen bekommen! Die Kunden verlangen in allen Umfragen und Statistiken nam-
lichimmer mehr aktive Beratung von ihrem Steuerberater, als diese es sich je vorstellen
kdnnen. Ganz nebenbei kdnnen Sie sich als Top-Berater beweisen: Wenn Sie die Frage
nach den Kundenbediirfnissen stellen, werden einige Kunden Sie zundchst verwundert
anschauen, dann aber angenehm iiberrascht sein, von lhnen umfassend beraten wer-
den zu kdnnen.

Ein Wort zur Honorierung der neuen Angebote:

* Esgiltin fast allen Fallen nicht die Steuerberatungsvergiitungsverordnung, folglich
kénnen Sie vollig frei abrechnen. Trotzdem ist grundsatzlich ein schriftlicher Vertrag
empfehlenswert, der vor Leistungsbeginn geschlossen wird.

e Sie kdnnen wertebasiert abrechnen: Multiplizieren Sie den Wert des Vorteils der Be-
ratung mit einem bestimmten Prozentsatz. Diese Berechnungsart ist fair fiir beide
Seiten, insbesondere fiir den Kunden. Besonders wichtig ist es, klare Regelungen zu
dem genauen Wert des Vorteils zu treffen. Sonst ist die Gefahr grof3, dass der Kunde
einen zu geringen Vorteil angibt oder die Kanzlei zu viel Zeit unproduktiv verbraucht.

* Sie kdnnen nach Zeit abrechnen, d.h. nach Beratungsstunden: das ist fair fiir die
Kanzlei, aber unklar fiir den Kunden. Er weiR namlich nicht, wie viel Zeit die Kanz-
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3 Breiter aufstellen - vom Steuerberater zum Unternehmensberater

lei bendtigen wird. Empfehlenswert ware eine Obergrenze an Beratungsstunden zu
vereinbaren.

Sie konnen pauschal je Dienstleistung abrechnen. Dazu wird ein Fixpreis fiir beide
Seiten vereinbart. Problem hierbei ist, dass die Dienstleistung sehr genau beschrie-
ben werden muss.

Wenn Sie sich nicht sicher tiber die Honorierung Ihrer Dienstleistung sind, empfiehlt
es sich zunachst, eine Geld-zuriick-Garantie zu vereinbaren. Wenn der Kunde nicht
zufrieden ist, zahlen Sie ihm einfach sein Geld zuriick, ohne Wenn und Aber. Das ver-
anlasst den einen oder anderen Kunden, die Dienstleistung einfach einmal auszu-
probieren und zu sehen, ob sie sich fiir ihn lohnt. Der Nutzen fiir die Kanzlei ist die
praktische Anwendung der Dienstleistungen und die Erfahrungen daraus.

Handlungsempfehlungen

¢ Erstellen Sie eine Stammdatenliste, in der alle Unternehmenskunden mit den
wichtigsten Informationen aufgelistet werden: zum Beispiel Rechtsform, Ge-
winnermittlungsart, Branche, Jahresumsatz, Jahresgewinn, Unternehmertyp,
Unternehmerhobbys, Griindungsjahr usw.

* Besprechen Sie diese Liste mit Ihren Mitarbeitern, da sie noch wichtige Informa-
tionen iber die jeweiligen Unternehmen haben kdnnten. Ergdnzen Sie dann die
Liste um die weiteren Informationen.

* Befragen Sie lhre Kunden, was sie zusatzlich zur klassischen Steuerberatung
noch bendotigen. Dies kann durch eine schriftliche Umfrage oder besser durch
eine personliche Befragung geschehen.

* Entwickeln Sie zusammen mit Ihren Mitarbeitern neue Dienstleistungsangebo-
te, die sich aus der Kundenbefragung ergeben haben. Griindlichkeit geht hier
vor Schnelligkeit.

¢ Wahlen Sie Pilotkunden aus, die zusammen mit lhnen die neuen Dienstleis-
tungsangebote testen wollen. Kommunizieren Sie offen, dass sie Pilotkunden
sind und dass sie dafiir kein Honorar bezahlen miissen. Halten Sie immer wie-
der Riicksprache mit den Kunden und den Mitarbeitern, wie erfolgreich oder
erfolglos die neuen Dienstleistungen sind.

* Beenden Sie erfolglose Dienstleistungen nach einer gewissen »Probezeit« (viel-
leicht sechs Monate) und bieten Sie sie nicht mehr an.

* Rollen Sie die erfolgreichen Angebote aus und bieten Sie sie allen relevanten
Unternehmenskunden aktiv an.

* Die Kanzleileitung bzw. Teamleiter bieten am besten persdnlich diese neuen
Dienstleistungen an, nicht die Mitarbeiter. Die Mitarbeiter kommen erst im zwei-
ten Schritt ins Spiel, wenn die Dienstleistungen ausgefiihrt werden.
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