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Erfolgsstrategien fur die Wirtschaftskrise -
Lage, Sofortmal3inahmen und Erneuerung
des Geschaftsmodells

Von Dieter Lutz, Kehl/StraBbutg

Die voranschreitende Weltwirtschaftskrise macht eslringend notwendig, die
Brisanz der Lage fir die mittelstandische Klientelund damit fir den
Berufsstand zu realisieren. Es gilt, sich seiner gellschaftlichen
Verantwortung als Steuerberater zu stellen. Dazu dert, die eigene
unternehmerische Kompetenz zu steigern, unverziglcdie notwendigen
Sofortmalinahmen anzugehen und das bisherige Gesctsihodell an die
kunftigen Herausforderungen anzupassen. Nur Steuednzleien, die jetzt
entschlossen auf Innovation und Unternehmens-Fitnesetzen, werden die
Chancen der Krise nutzen kénnen, die gewaltigen Rieen minimieren und so
ihre Zukunft sichern.

1. Rolle des Steuerberaters in der Krise

Krisen sind Zeiten der Orientierungslosigkeit ured dnsicherheit, hervorgerufen durch eine
explodierende Komplexitat und Dynamik in nahezerallebensbereichen. Berater haben
Hochkonjunktur.

Fur viele Unternehmer ist ihr Steuerberater derige mit dem sie dauerhatft ein
Beratungsverhaltnis aufrechterhalten. Deshalbiestedl Berufsstand in einer besonders
verantwortungsvollen Position. Der deutsche Mitteld ist weltweit einzigartig und wird mit
Recht als die Quelle unseres Wohlstandes bezeiddnetiese Quelle machen sich viele
Sorgen. Allerlei Schutzschirme werden aufgespandtKonjunkturprogramme entschieden,
deren positive Auswirkungen nach den bisherigealtungen mehr als zweifelhaft sind.

Der Steuerberater als wichtigster Ratgeber isgend gefordert, sich seine Rolle bewusst zu
machen. Dazu bietet das Leitbild der Steuerberatenkern Orientierung, indem es die
Berufsangehoérigen auffordert, u. a. ,die Interest@mUnternehmer zu vertreten, sowie deren
wirtschaftlichen Erfolg zu férdern und zu sichetn®

Als Berater ist es nicht unser Anspruch, alle Rrotd# der Mandanten selbst zu I6sen, sondern
vielmehr Empfehlungen zu geben, die den Blick #uenMoglichkeiten erweitern und dem
Beratenen helfen, die Perspektive zu wechseln, lamnerkzu sehen und realitatsdichter
entscheiden und handeln zu kénnen. Dazu gehddtselistandlich auch, die Mandanten bei
der praktischen Umsetzung der Entscheidungen arstiitzen und zu begleiten.

Um diese Aufgaben richtig und gut erfillen zu kdmreollte der Steuerberater vorbereitet
sein: fachlich, personlich und unternehmerischh 8uar fachlich vorzubereiten reicht bei



weitem nicht aus. Um Mandanten auf Dauer helfekénnen und so einer Dezimierung ihrer
Klientel vorzubeugen, ist es fir die ,Helfer* noafichtiger, zunachst sich selbst und ihre
Kanzlei in einen optimalen Zustand zu bringen, sigo personlich und unternehmerisch | fit
zu machen®.

Der ubliche Reflex des Beraters ,client first* nat#m Motto ,liebe deinen Nachsten ..." ist
in stabilen Zeiten grundsatzlich richtig, solltegeh in instabilen Krisenzeiten dringend um
das ,...wie dich selbst” ergénzt werden. Der Helfer kaon melfen, wenn es ihm selbst gut
geht und es ihm gelingt, Mandanten in Richtung,det-wendigen*
Veranderungsmal3nahmen zu beeinflus8évert Schweitzehat sich dazu wie folgt geaul3ert:
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,Das guzte Beispiel ist nicht nur eine Moglichkeihdere Menschen zu beeinflussen, es ist die
einzige™.

2. Brisanz der Lage und Dringlichkeit der Vorbereitung

Das Positive an Krisen ist die Chance, das Systesdie Organisation unserer Wirtschaft
grundlegend zu Uberdenken. Ohne Krise ist es sblwisrig, etwas zu verandern. Deshalb ist
jede Krise eine Chance. Das Gleiche gilt fir Undamen. Solange es uns gut geht, sind
grof3e Veranderungen schwer durchzusetzen. Istrise Ka, bleibt uns nichts anderes Ubrig.
Krise bedeutet immer auch einen Schrumpfungsprodess Unternehmen bekommen
weniger Auftrage und produzieren weniger. Uber ragh6tufen wirkt sich das auch negativ
auf den Arbeitsmarkt aus. Dann kann die Stimmuihg sehnell kippen.

Die Finanzwirtschaft hat sich von ihrer Kernaufgahewveit entfernt, namlich die
Realwirtschaft mit dem notwendigen Kapital zu vegem. Wéahrend die Realwirtschatft in

den 55 Jahren zwischen 1950 und 2005 um das 8fgsi@chsen ist, hat sich die
Finanzwirtschaft um das 45fache aufgeblaht. C&o038ler Finanztransaktionen sind
spekulativer Art, nur 2 % sind realwirtschaftlicastert. Wenn das einzige Ziel nur noch darin
besteht, aus Geld noch mehr Geld zu machen, statt Beitrag zur realen Wertschopfung zu
leisten, koppelt man sich von der Realitat ab uigkkhafte Zusammenbriche werden
regelrecht provoziert.

Fur die Unternehmensfihrung in instabilen Krisetezebedeutet dies, Frihwarn- und
Navigationssysteme zu installieren, die uns mienhZahlen, Daten, Fakten dicht an der
Realitat halten. Nur wenn wir jederzeit wissen,wiouns befinden, kénnen wir, wenn wir
auf Sicht fahren, den richtigen Kurs finden. Diealtét stellt sich auf den Punkt gebracht
derzeit wie folgt dar: Zunachst haben wir es zurtuheiner systembedingten
Verschuldungskrise ungeheueren Ausmalles, die gitahdie erste ,Sattigungskrise”
westlicher Uberproduktion ist und den Auftakt zneziganzen Reihe bevorstehender
Sattigungskrisen sein wird. Der weltweite Schuldegghwvachst durch den Zinseszins-Effekt
exponentiell und erfordert eine wirtschaftliche Melstung, um den Untergang zu
vermeiden. Gleichzeitig sinkt weltweit die Nachfeagein fast unlésbares Dilemin®iese
gefahrliche Situation kann 2 bis 5 Jahre oder laagdauern und wird sich erst entscharfen,
wenn das alte System der Finanzwirtschaft umgebtund in der Realwirtschaft ein
Bewusstseinswandel stattgefunden hat. Je frihéeridische Masse fur den
Bewusstseinswandel erreicht ist, desto friher wesitth durch Basisinnovationen - auch



psychosozialer Natur - die sich durch Sattigungskrigezeigten Produktivitdtsengpésse
auflédsen und eine neue Aufschwungphase kann eersetz

Fur die Steuerberater gilt es, zunachst inre Kaenzlstrategisch so aufzustellen, dass sie und
viele ihrer Mandanten mdglichst unbeschadet duireiKdse kommen, um die Chancen im
spateren Aufschwung wirklich nutzen zu kénnen. Dgelort ein entsprechendes
Vorbereitungsprogramm fir sich und ihre Mandantegiches sie befahigt, auch wahrend der
Krise ihre Chancen zu erkennen und zu nutzen, ueinsoindividuelle Sonderkonjunktur zu
erzeugen. Die Mar von einer Schonfrist fir die 8tbaratungsbranche und die Hoffnung auf
Zusatzauftrage helfen zwar, einen beruhigendem@gtius zu verbreiten, haben jedoch den
Nachteil, dass durch zu langes Zuwarten wertvadie verloren geht.

Wie lange wir Zeit haben, bevor der Sturm losbrigttschwer zu sagen, doch eine Illusion
sollte man schnellstens aufgeben, namlich die,edthanug reagieren zu kénnen, wenn es
soweit ist. Es ist nicht leicht, im Voraus Entschaigen fur eine Situation zu treffen, von der
man nicht genau weil3, wie sie sich entwickeln wiNathts zu tun ware grob fahrlassig.

Mangelnde Managementkompetenz, d. h. die mang&abgkeit, komplexe Systeme so zu
beeinflussen, dass das wichtigste Unternehmerszegtht wird, namlich Ressourcen
(Wissen, Geld) in Kundennutzen zu transformieregr, @ne der wesentlichen Mitursachen
der Krise. Man huldigte der Shareholder-value-Faifthie und dem kurzfristigen
Gewinnmaximierungsdenken statt sich um seine Figjsaufgaben und die Beachtung der
wichtigsten Prinzipien guten Managements zu kiimmechbewdahrte Instrumente zu nutzen.

3. Managementkompetenz und Innovation

Je komplexer und spezialisierter die Arbeit in \WWssunternehmen wird, desto notwendiger
wird es, die Arbeit zu koordinieren und funktiomade Strukturen bereitzustellen. So wie die
bisherigen Kulturtechniken Lesen, Rechnen, Schreiibelen 80er Jahren erweitert wurden
durch die notwendige Féahigkeit mit Computern urfdrimationstechnologie umzugehen, ist
die dadurch ausgeldste Komplexitat und Dynamik dlébensbereiche nur zu bewaltigen
durch eine Steigerung der Fahigkeiten zur Kommuitkaund Kooperation und eine
Basisausbildung in den wichtigsten Managementmethdir alle.

Management ist nicht nur ein Thema fur Kanzleiirdraddder Partner, sondern fur alle
Mitglieder von Steuerkanzleien, weil der Gesamigréter Kanzlei von der
Managementleistung aller abhéngig ist. Jeder Méligebist immer mehr gefordert, sich
selbst, seine Projekte und Auftrdge zu manageheatieilen, wann ein
Mandantenunternehmen gut oder schlecht gemanagt such zu fragen, wie er seine Talente
und die seiner Kollegen in Leistung umwandeln kand aus welchen Grinden er, die
Kanzlei und die Mandanten Erfolg oder Misserfolpéra Jeder, der Leistung bringt, braucht
Anleitung und Koordination, also Management.

Gutes Management braucht die Fahigkeit, ein Sysitaier Kontrolle zu bringen und zu
halten. Kontrolle soll nicht im Sinne von Macht udwangsausibung verstanden werden,
sondern eher im Sinne des englischen Wortes ,tor@bn steuern, regeln, koordinieren und
auch kontrollieren. Die wichtigsten Erkenntnissedéas Management komplexer Systeme
stammen nicht aus der Betriebswirtschaftslehre dderWirtschaftswissenschaften, sondern
aus der Kybernetik (griechisch: kybernetes, deu&taann). Die Kybernetik réat bei der
Veranderung des Systemdesigns von Organisatiorerpch Menschen geschaffen wurden,
sich an den Regeln und GesetzméalRigkeiten zu arentinach denen die Natur im Rahmen



der Evolution funktioniert. Hauptziel professiomsllManagements ist die Steigerung des
Kundennutzens. Gewinn ist nur die notwendige Folge

Innovation heif3t Erneuerung. Auch in der Steuetbeagibt es keinen Stillstand. ,Wir
unterliegen einem standigen Wandel und mussen #fidgm Anforderungen flexibel
begegnen kénnen“ heifdt es im Leitbild der Bundessteeraterkammar
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Die Basis aller Innovation ist ein verandertes anteuertes Bewusstsein der Menschen. Man
kann insoweit von einer Humaninnovation sprechdmeCein solches Bewusstsein ist es
schwierig, Produkt-, Prozess-, Service- oder gat&gie-Innovationen in die Praxis
umzusetzen. Das gilt umso mehr bei der Erneuernddznweiterung des Geschaftsmodells.

Beim Innovationsmanagement geht es darum, nacmridathoden zur Wertschopfung zu
suchen sowie nach Mehrwert fur die Kunden. Nur gefdnternehmer und Kanzleiinhaber
sind sich immer bewusst, dass man heute in die iftikwestieren muss, um morgen héhere
Leistungen zu erbringen. Deshalb bendtigt jedegtdiehmen eine Automatik, die dafur
sorgt, dass diese Investitionen zur Steigerunguleiinftigen Leistungsfahigkeit zur rechten
Zeit und im richtigen Mal3e getéatigt und nicht vadert werden. Obwohl die meisten wissen,
dass stetige Veranderungen normal sind, werdegesiasst, besonders wenn sie uns selbst
betreffen.

Jede Art von Wachstum beruht auf Innovation uncenddeen. Man muss uber die Ublichen
mentalen Modelle, die unsere Weltsicht bestimmergusdenken. Allerdings lasst sich
Kreativitat nicht anordnen. Die alten beschrankarndenkmodelle sind oft auch Ausldser
von Neuerungen. Nach dem Motto: ,Not macht erfirstdr” braucht es haufig erst den
Engpass, um auf neue Mdglichkeiten zu kommen.

Wenn wir von einer Innovation des Geschéftsmodgtechen, also einer durchgreifenden
Runderneuerung, die das Produktsystem, Prozess#;e3eund Strategie in seiner
Gesamtheit erfasst, taucht die Frage auf, in weRibbtung diese Erneuerung gehen sollte.

Die Erneuerung sollte sich in Richtung hohere Warkkeit bewegen, in Richtung héhere
Effektivitat und héhere Effizienz und zwar in diegeihenfolge. Erneuerung muss zu einer
Verbesserung fuhren, in Bezug auf die Effektivitén falsch hin zu richtig und in Bezug auf
die Effizienz von schlecht in Richtung gut. Der Mgement-VordenkedPeter F. Drucker
bringt es so auf den Punkt: ,Effektivitat heil3& dichtigen Dinge tun. Effizienz heilt, die
Dinge richtig tun®.

Damit haben wir auch die Themen Strategie und Urnsgtangesprochen. Eine falsche
Strategie mdglichst gut umgesetzt fuhrt ins Desastee richtige Strategie schlecht
(ineffizient) umgesetzt fuhrt bestenfalls zu mittél3igen Ergebnissen. Ziel einer Erneuerung
des Geschaftsmodells und seines Managements kasseinudie richtige Strategie mdglichst
gut umzusetzen.

Eines der wichtigsten Prinzipien, um die Erfolgsvgaheinlichkeit zu erhéhen, ist die
Konzentration auf die drei gro3en W: Wesentlichgghtiges und Weniges. Dazu gehort
auch der Mut, sich radikal von all dem zu trenrnveas die Weiterentwicklung nicht fordert,
sondern behindert. Ebenso gehort dazu die Rucki@sgnauf das Kerngeschaft (Finanz- und



Lohnbuchhaltung, Jahresabschluss, Steuererklamitggjiert in einen erneuerten
Kernprozess, einem sog. ,Erfolgsreporting” (s. daater 4.) als Basis fur alles andere. Bevor
nicht das Kerngeschétft perfekt organisiert abldefilt das Fundament, auf dem das Haus mit
mehreren Stockwerken gebaut werden kann.

4. Das Geschaftsmodell als Basis strategischer Audrtung

Unter einem Geschaftsmodell versteht man die Adt\eise, wie ein Unternehmen sein
Geld verdient. Es beschreibt, wie das Unternehraédem Markt agiert und umfasst konkret
das Werteversprechen, die Wertschdpfungsarchitekididas Ertragsmodell.

Das Werteversprechen beschreibt den Nutzen, dedmtasnehmen flr bestimmte
Kundengruppen und Wertschépfungspartner generiert.

Die Wertschopfungsarchitektur beinhaltet den Prezegrch den das Unternehmen sein
Werteversprechen einlost.

Das Ertragsmodell erklart, wie das Unternehmensseitin der Schaffung des Nutzens fur
Kunden und Partner profitiert.

Das bisherige Geschaftsmodell einer Steuerkanelteht darin, als Werteversprechen
Steuerdeklarationsberatung, Steuerdurchsetzungsbgrand Steuergestaltung anzubieten.
D. h., die Erfullung gesetzlicher Pflichten bei @exklarationsberatung sicher zu stellen und
durch Durchsetzungs- und Gestaltungsberatung daféorgen, dass unndétige
Liquiditatsabflisse in Form von Steuern vermiedenden. Aus der Sicht des zahlenden
Mandanten wirkt der Berater oft wie ein verlangeAem des Fiskus. Der Fiskus sieht den
Steuerberater in seiner Funktion als Durchsetzumgd-Gestaltungsberater wie einen
einseitigen Interessensvertreter des MandanteseBiast unauflosbare Dilemma in seinem
Rollenverstandnis weist in die einzig mdgliche Ructy zur Erweiterung und Erneuerung des
bisherigen Werteversprechens: der Steuerberateroiett sich weiter zum ,Steuerungs-
Berater” und erweitert sein Werteversprechen zu eier@s betriebswirtschaftlichen Experten
des Rechnungswesens. Als ,Erfolgsreporter und Gbaitr kann er dafiir sorgen, dass der
Mandant jederzeit Realitat hat. Dies setzt wiedevonaus, dass er zum frihest moglichen
Zeitpunkt die richtigen Informationen zur Verflugungt. Nur so kann der Mandant bessere
unternehmerische Entscheidungen treffen und seiMdinagement-Qualitat im
Mandantenunternehmen deutlich verbessern.

Die typischerweise von kleinen und mittleren Martdannternehmen outgesourcte
Fuhrungsfunktion des Finanz- und Rechnungswesemisant diese Art und Weise
Hauptaufgabe des Beratungsunternehmens, die lgshesteuerlich orientierten Tatigkeiten
werden massiv aufgewertet.

In einer zweiten Stufe ist dieses neue Wertevechgrenoch erweiterungsfahig zu einem
ganzheitlichen Business-Coaching. Als Business-E&idmmert sich der Berater nicht nur
um die finanzielle Steuerung und Erfolgsmessunggdsem um die ,Gesamt-Fitness" des
Mandantenunternehmens. Damit verwirklicht sich ldaighild der Steuerberaterkammern
insoweit, als es dazu anhalt, ,die Interessen ddetdehmer optimal zu vertreten und deren
wirtschaftlichen Erfolg zu férdern und zu sichétn®



Die Qualifikation dazu kann nicht durch theorets&usbildungen, sondern nur durch die
eigenen praktischen Erfahrungen selbst erlebtegint@mrungsprozesse zur
Leistungssteigerung der Kanzlei erworben werden.

Schon in der ersten Erweiterungsstufe des Wertpreakens missen die bisherigen
betriebswirtschaftlichen Auswertungen (BWA) als sgfyfolgsreports” die Qualitéat von
Monatsabschlissen erlangen, um dem Mandantenuhteeme unter betriebswirtschaftlichen
Gesichtspunkten betrachtet, realitdtsdichte Inféionan zum frihestmdglichen Zeitpunkt zu
liefern. Damit wird auch gleichzeitig den erh6h#femforderungen der Banken nach Basel Il
Rechnung getragén
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In Kollegenkreisen hort man oft die Meinung, ihnecBhaltungen und
betriebswirtschaftlichen Auswertungen hatten bemiése Qualitdt. Beim Nachfassen stellen
sich diese Behauptungen in nahezu allen Falletiadsonen heraus. Folgende Fragen zeigen
die Realitat:

» Wie viel Prozent lhrer Jahresabschliisse haben Rdimeichungen zur Dezember-BWA?

» Wie viel Prozent Ihrer Jahresabschliisse mit SticBfia 12. sind bis Ende Februar erstellt
und auslieferungsfahig?

* Bei wie viel Prozent Ihrer Mandanten haben SieEiolgs- und Liquiditatscontrolling
installiert?

» Wie viel Prozent lhres Umsatzes machen Sie mitdiswirtschaftlicher Beratung?

Ein erweitertes Werteversprechen erfordert sellbstiedlich eine Umstrukturierung,
Erweiterung und Optimierung der bisherigen Wertgpétwigsarchitektur der Steuerkanzlei.
Die Organisation, insbesondere die Managementpsezénterstitzungs- und
Fuhrungsprozesse) sind an das neue Design dech@pfenden Leistungsprozesse
anzupassen und auf sie abzustimmen.

Die bisherige Wertschépfungsarchitektur war stag&ibflusst durch die
Gebuhrentatbestande. Die dadurch entstandene Rpadkike hat die Strukturen und
Prozesse des bisherigen Geschaftsmodells seiebaiten gepréagt. Die Prozesse wurden
durch eine immer bessere Informationstechnologierstiitzt und gefestigt. Die
Ablauforganisation der Leistungserbringungsprozessein Steuerkanzleien jedoch weniger
kunden- als vielmehr produktionsorientiert ausdeat Anders als in anderen Branchen
schien man sich um die wirklichen Bedurfnisse daadén nicht kimmern zu missen.

Warum ist das so? Weil es bisher nicht ,not-wenavgt. In der Krise wird es hingegen
Uberlebensnotwendig. Keine Bank kann sich mehdeuberalteten ,hardfacts” verspéateter
Jahresabschliisse verlassen. Die bisher weichemgR@titerien wie Qualitat des
Managements, des Strategiekonzepts, der Orgamsdieg Finanzmanagements und
Controllings, sowie das Vorhanden-Sein von RisikarAslgementsystemen, werden in einer
Kreditklemme den Platz einnehmen, der ihnen scloonAnfang an hatte zustehen soflen

Wie kann man nun das Unternehmen Kanzlei als karepleoroduktives, soziales System
vereinfacht darstellen?



Ein Unternehmens-System besteht zun&chst einmadessshiedenen Aufgaben und
Menschen, die diese Aktivitaten zu erledigen habendie Mission des Unternehmens zu
erfullen. Um eine Ordnung ins Geschehen zu bringgissen die Ziele und die erwarteten
Ergebnisse, in deren Richtung hin diese Aktivitéerorganisieren sind, absolut klar sein.
Nur dann ist es mdglich, diese Aktivitaten in dénsgtigsten Reihenfolge zu Projekten oder
standardisierten Prozessen zu bindeln. Am Bestengliedert man dabei zunéchst in sog.
Leistungsprozesse, die unmittelbar wertschopfemd sweil entweder investiv oder
abrechenbar - und in solche, die mit der Fuhrursgldtgernehmens und der Menschen sowie
der Unterstitzung der Leistungsprozesse zu tunmh@leses Ganze bezeichnet man als die
Prozesslandschaft oder Wertschépfungsarchitektur.

Eine weitere Moglichkeit, die uns hilft, die extred{omplexitat zu durchschauen und einen
groben Uberblick zu erhalten ist die, das Unternagaystem aus vier Perspektiven zu
betrachten:

Die erste Perspektive umfasst die Menschen alsuRgkrafte und Mitarbeiter des
Unternehmens mit all ihren Kompetenzen, den fabkh¢ unternehmerischen und
personlichen.

Die zweite Perspektive umfasst die interne Strudtes Unternehmens, also die Organisation
mit ihren Prozessen, Produkten, Systemen und msinten sowie die Infrastruktur. Zur
Hauptaufgabe der Organisation gehort es, den Mensah erleichtern, ihre Leistung zu
erbringen und dadurch kreativer, innovativer, éfiter und produktiver zu sein.

Die dritte Perspektive ist die des Marktes, alsoedkterne Struktur des Unternehmens. Hier
entscheidet die Attraktivitat der Kanzlei am MaiktBezug auf die Mandanten gilt es,
Leistungen in einer Qualitét zu erbringen, die dems die Kunden wirklich wollen, voll
entsprechen. Dabei genugt es nicht, die Erwartungeru erftillen, sondern nach
Maglichkeit zu Gbertreffen. Nur dann werden die Manten die Kanzlei begeistert
weiterempfehlen, nur dann kann eine strategiscf@dsposition aufgebaut werden, die sich
ausdruckt in einzigartigen Alleinstellungsmerkmalgr einem im Vergleich zum
Wettbewerb héheren relativen Kundennutzen.

Die vierte ist die finanzielle Perspektive, alse des wirtschaftlichen Erfolgs, ausgedrtickt
durch dem Wert der Leistungen entsprechende Homailee eine nachhaltige Profitabilitat
und Liquiditat gewahrleisten.

Die ersten drei Perspektiven (Kompetenzen, Orgaaisaviarkt) bilden sozusagen als
produktives System eine ,,Gans", die in der vielfi@manziellen) Perspektive ,goldene Eier*
legt. Insgesamt geht es darum, die Leistungsfahigke Wettbewerbsfahigkeit dieser
,Gans“ zu starken.

Aus diesen vier Perspektiven gestaltet sich daagsmodell der Kanzlei als dritte
Komponente des Geschaftsmodells. Die Steigerunéadepetenz, die Verbesserung von
Effizienz und Produktivitat sowie die Steigerung Aéraktivitat wird als Konsequenz
automatisch die Fahigkeit verbessern, zuktnftigen&hmenuiberschiisse zu erzielen und
damit den wirtschaftlichen Erfolg und den Wert H@nzlei erh6hen.

Die Befassung mit dem Geschaftsmodell ist der Begimd die Voraussetzung des
strategischen Denkens. Beim Thema Strategie getdréber hinaus darum, wie man Wert
fur den Kunden schafft und dabei besser bzw. aratlrs gar einzigartig ist im Vergleich



zum Wettbewerb und dadurch WettbewerbsvorteilagtlaAls Basis jeder Strategie gilt es
also, ein einzigartiges Werteversprechen klar zarkanizieren, die Einlésung durch eine
einzigartige Wertschopfungsarchitektur sicher allext und fur ein Ertragsmodell zu sorgen,
das einen angemessenen Gegenwert gewéahrleistet.

5. Sofortmal3inahmen der Vorbereitung

Ohne Anspruch auf Vollstandigkeit wird im Folgendgn Uberblick tiber die wichtigsten
SofortmalRnahmen fur Steuerkanzleien gegeben:

1. Situationsanalyse: Verschaffen Sie sich ein mbgl realistisches Bild der Lage lhrer
Kanzlei und Ihrer Mandanten, am besten durch eieinfachtes Strategie-Audit mit interner
Starken/Schwéchen-Analyse in den Bereichen Kompe@rganisation und
Leistungsprogramm sowie einer externen Analyseraividuellen Chancen und Risiken
ihrer lokalen und regionalen Markte.

2. Szenarioplanung: Auf der Basis dieser Situatinal/se konnen individuelle Szenarien
(von worst case bis best case) erstellt werdeneiadr jeweilige Wettbewerb wie auch die
Situation der Branche zu berlcksichtigen sind. G@ztenarien helfen, sich auf
unterschiedliche Entwicklungen vorzubereiten, um
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im Ernstfall sofort die richtigen Mal3nhahmen zu erfgn. Mit Pramissen, nicht Prognosen
arbeiten. Fragen: Wie verhalten wir uns, wenn dies&l jenes Ereignis eintritt?

3. Finanzierung sicherstellen: In der Krise istuiditat das Gebot der Stunde ,cash is king“.
Dazu gehort ein professionelles Forderungsmanageshenso wie die Schaffung der
Voraussetzungen daftur, namlich die Steigerung dmafuktivitat und flir den Berater die
Vereinbarung innovativer Honorarmodelle.

4. Entschuldung und Absicherung des Privatvermadeasiie Gefahr von inflationaren und
deflationdren Schiben im Wechsel nicht auszusatiest, konnen die wirtschaftlichen
Aktivitaten durch Insolvenzen und Kreditausfallepggimdlich gestort werden. Fir den Fall
einer Deflation gilt es fur Kanzlei und Mandantdeichermal3en, mdglichst wenig Schulden
zu haben, da der Wert dieser Schulden im VerglmicGitern, Dienstleistungen und
Kapitalanlagen ansteigt. Zu den Vorbereitungsmafeahgehort auch die Absicherung lhres
Privatvermdgens, um den Ricken daflr frei zu halbea,Kanzlei und Ihre Mandanten durch
die Krise zu fuhren.

5. Uberprufung aller geplanten Projekte und Inviesten: Alles muss auf den Priifstand.
Strategisch wichtige Projekte, also alles, wask8tastarkt, Schwéachen schwacht, und alles
was hilft, Chancen zu nutzen und Risiken zu versmeidind ein Muss, weil sie der
langfristigen Sicherung der Wettbewerbsfahigkeshein. Dazu gehort alles, was die
fachliche, personliche und unternehmerische Konmzetséirkt. Ebenso alle Projekte, die der
Verbesserung der Effizienz und Produktivitat sodee Innovationsfahigkeit dienen.

Strategisch wichtig sind zudem alle Projekte, die Kundennutzen tatséchlich steigern,
damit die Marktposition starken, die Mundpropagaf@sldern und so zu erhdhter



Attraktivitat fur neue Mandanten und gute Mitarkeeitiihren. Ferner alle Projekte, die die
Finanzkraft und die Liquiditatssituation der Kanzdtirken.

6. Kostenmanagement einfihren: Geplante Effiziengstungsprogramme sollten
vorgezogen oder beschleunigt werden. Einkaufe aiidNotwendigkeit zu Uberprufen,
Prozesse auf Fehlerkosten und Leerkosten zu untemsuAuch im Personalbereich sind
Schwachleister und bisherige ,Kuscheleckenbewohnetdentifizieren und auf Spur zu
bringen. In der Krise fallen Freisetzungen leichtgihrend es gleichzeitig leichter wird, gute
Mitarbeiter von schwéachelnden Wettbewerbern zuriddeanen.

7. Qualitatives, internes Wachstum bevorzugen: i¢btdei der spontanen ,Schné&ppchen-
Jagd“ (quantitatives, externes Wachstum durch Zi)keaiten lassen. Je nach finanzieller
Starke konnen sich bietende Chancen zur Ubernabm&andanten-Stammen oder ganzen
Kanzleien genutzt werden. Dies ist jedoch nur sitihwenn dem eine entsprechende
Expansions-Strategie zu Grunde liegt, die eigenezkeagut aufgestellt ist und Uber
genugend Management-Kompetenz und -kapazitatedgterf

8. Organisatorische Restrukturierungen (Verandespigesse) vorbereiten: Von der
Produktions- zur Mandantenorientierung. Kinstlisloenplexitdten und Hierarchien auf das
Notwendige reduzieren und Transparenz schafferar@sgtorische ,Krusten“ derart
aufbrechen, dass das, woflr uns der Mandant wirklezahlt, in das Zentrum der
Aufmerksamkeit gertickt werden kann.

9. Vertrauen starken, Kommunikation professionates: Dafiir sorgen, dass die richtigen
Informationen, zum richtigen Zeitpunkt an die rigeh Personen gelangen. Dabei
Konzentration auf die sog. 3W - Wichtiges, Wenigad Wesentliches! Offene und ehrliche
~Klartext-Kommunikation* baut Vertrauen auf in alRichtungen (Mitarbeiter, Mandanten,
Banken) und hilft, Unsicherheit abzubauen. Vertrawed immer dann gestarkt, wenn man
gegebene Versprechen einhélt.

10. Kooperation mit Experten suchen: Aufgrund dardsstehenden Entwicklungen werden
zahlreiche Kanzleiinhaber und Mitarbeiter an itaehiichen, aber vor allem
unternehmerischen Grenzen kommen. Diese Uberfarddeann durch externe Hilfe
ausgeglichen werden.

6. Fazit

Zusammenfassend sind zwei Faktoren entscheidendasrBeste aus der Krise zu machen:
An erster Stelle die Unternehmens-Fitness und atenStelle die Finanzkraft. Ziele wie
Kompetenzsteigerung, Effizienzverbesserung unduktodtatssteigerung sowie
Attraktivitatssteigerung am Markt missen auch inKiése oder gerade in der Krise
gleichzeitig verfolgt werden, sonst drohen langiyi¥Vettbewerbsnachteile, die spater schwer
aufzuholen sind.

Fur alle Kanzleien und Unternehmen gilt gleichereralEs muss jetzt entschieden und
gehandelt werden. Wenn Sie die notwendigen Siclgsraalinahmen getroffen haben, und
sich und Ihre Mitarbeiter durch geeignetes Trairaofiden aktuellen Stand guten
Kanzleimanagements gebracht haben, kdnnen Siertser &nigermalien gelassen
entgegensehen - jedoch nur dann.
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