Autor: Till Mansmann, Lesezeit: 13 Min.

Die letzten 10 Jahre konnten Steuerberater zwar mehr verdienen,
aber die Risiken sind gestiegen — und das setzt sich fort

Einige Kanzleien nutzen die Chancen des Marktes, vielen fallt es jedoch schwer, ihren
Umsatz aus eigener Kraft zu steigern: daber stagnieren die Gewinne vieler
selbststandiger Steuerberater. Fiir angestellte Steuerberater sieht es besser aus: Sie
konnten im Gebalt zulegen, und auch die Aussichten sind positiv.

10



»Wenn man Kanzleiinhaber fragt, wissen sie einiges
uber ihr Unternehmen: welchen Umsatz sie machen,
wieviel Mitarbeiter sie haben — aber sie wissen oftmals

in monatlicher Blick auf die Lohnabrechnung, und alles

ist klar: Ein Angestellter in Deutschland weif8 in der Re-

gel sehr genau, was er verdient — brutto wie netto. Bei
Selbststandigen ist das nicht ganz so einfach, aber unter dem
Strich, sollte man meinen, wissen die auch recht genau, wie ihr
Geschaft lauft. — Aber stimmt das auch bei Steuerberatern?
,Wenn man Kanzleiinhaber fragt, wissen sie einiges tber ihr
Unternehmen: welchen Umsatz sie machen, wieviel Mitarbei-
ter sie haben®, sagt Kanzleivermittler Klaus Jost aus Lauf bei
Nirnberg, ,,aber sie wissen oftmals nicht, was sie wirklich ver-
dienen.Dennwelche Rendite sie haben, das kénnen die wenigs-
ten auf Anhieb sagen.”

Hier zeigt sich auch das Problem, das man hat, wenn man er-
mitteln mochte, wie es um den Verdienst von Kanzleiinhabern
in Deutschland wirklich bestellt ist: Uber die Umsatzentwick-
lung des Gesamtmarkts wie auch der Kanzleien im Durch-
schnitt kann man sich zwar einen ganz guten Uberblick ver-
schaffen (S. Grafik S. 12). Aber der eigentliche Hebel fiir den

nicht, was sie wirklich verdienen.

Kanzleivermittler Klaus Jost

wirklichen Verdienst der einzelnen Steuerberater ist die Rendi-
te. Und selbst da gibt es unterschiedliche Sichtweisen: ,Viele
Kanzleiinhaber sind mit ihrem Verdienst subjektiv zufrieden®,
berichtet StB/WP/RB Diplm.-Kfm. Reiner Lbbers, Berater beim
Kanzleivermittler Glawe, Koln, ,und dann wundern sie sich,
wenn wir ihnen sagen, dass ein potenzieller Kaufer der Kanzlei
bei dieser Umsatzrendite einen Kapitaldienst nicht erwirt-
schaften kann.“ Und Dipl.-Kfm. Michael Loch, Geschaftsfihrer
der Glawe GmbH, erganzt: Viele Kanzleiinhaber schatzen ihre
eigene (Kapital-)Rendite zu hoch ein. Wir raten bei einer Kanzlei
von einer halben Million Euro Umsatz dazu, einen kalkulatori-
schen Unternehmerlohn von 70.000 bis 100.000 Euro anzuset-
zen—und damit eine bereinigte Rendite als Ubergewinn fir Ka-
pitaldienst und Unternehmerrisiko.“ Erst diese Sichtweise
schaffe Klarheit fiir den wirklichen Verdienst eines Kanzleiinha-
bers. Die so bereinigte Rendite sieht nicht mehr ganz so schon
aus, wie es viele Kanzleiinhaber gerne hatten —aber sie ist,auch
hinsichtlich des Kanzleiwerts, einfach aussagekraftiger.

Glawe-Geschiftsfithrer Michael Loch sieht im
an sich stabilen Markt wachsende Risiken.

Datev-Berater Richard Luthardt sieht das Er-

folgsgeheimnis in der Kanzleistrategie.
o S S

Kanzleivermittler Klaus Jost fordert Steuerbera-

ter auf, mehr auf die Rendite zu schauen.
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JKanzleien, Sozietiten oder Partnerschaften,
die sich modern aufgestellt haben und
vorwdrtsgerichtete Beratung anbieten,
haben sich in den letzten 10 Jahren gut

entwickeln konnen.

Richard Luthardt, Leiter Strategieberatung bei der Datev

Die Entwicklung des Gesamtmarkts in den letzten 10 Jahren
war maRig: Vom Jahrtausendbeginn bis 2012 stieg das Markt-
volumen der Steuerberatungsgesellschaften und Kanzleien nur
geringfiigig von 14,2 Milliarden Euro auf rund 16,7 Milliarden —
inflationsbereinigt tiber 10 Jahre ist das praktisch eine Seit-
wiartsbewegung. Der Umsatz pro einzelner Kanzlei ging von
2001 bis 2006 sogar leicht zuriick von rund 376.000 auf 360.000
Euro, seither steigt er wieder und lag 2011 bei 388.000 Euro. Bei
der ,Delle” vor 2006 sind allerdings auch die Einbriiche der Big
Four, die im Bereich der Wirtschaftspriifung angefallen sind,
eingerechnet. Reiner Lobbers von Glawe: , Das Gros der Kanzlei-
en, das heilt mehr als zwei Drittel, sind Praxen mit einem Um-
satz unter 500.000 Euro. Und diese Masse der Kanzleien muss
man im Blick haben. In statistischen Erhebungen verzerren eini-
ge groRe Kanzleien oft die errechneten Durchschnittswerte be-
trichtlich.“ (S.auch unten die Ausfiihrungen zu Mittelwert und
Median). Insgesamt, so schatzt Lobbers die Lage ein, sei es den

eher kleineren Kanzleien in den letzten 10 Jahren doch ganz gut
ergangen: ,Sehr grofe Kanzleien hatten in den letzten Jahren
konjunkturbedingte Riickgédnge, insbesondere im Bereich Wirt-
schaftspriifung sind die Umsétze zum Teil gesunken. Kleinere
Kanzleien in der Steuerberatung konnten sich wenigstens hal-
ten, manchmal sogar Zuwachse verzeichnen.“

Man konnte also sagen: Der Markt bietet Moglichkeiten, aus
denen man etwas machen kann—aber die Gleichformigkeit frui-
herer Jahrzehnte sind Vergangenheit. Richard Luthardt, Leiter
Strategieberatung bei der Datev, glaubt, ein Muster fur den Er-
folg ausgemacht zu haben: ,Kanzleien, Sozietaten oder Part-
nerschaften, die sich modern aufgestellt haben und vorwarts-
gerichtete Beratung anbieten, haben sich in den letzten 10Jah-
ren gut entwickeln konnen. Bei Kanzleien, die ihren Schwer-
punkt auf deklaratorische Tatigkeiten legen, beobachten wir
hingegen im Wesentlichen eine Stagnation, bei einigen sogar
einen Rickgang.”

Entwicklung des Kanzlei- und Branchen-Umsatzes nach Umsatzsteuerstatistik:

10 Jahre ohne groBe Zuwdchse

Wenn man die Inflation einbezieht, kann man fiir die Kanzleiumsatze in Deutschland im Wesentlichen eine Seitwdrtsentwicklung fest-
stellen. Den Einbruch der Kanzleiumsdtze zwischen 2002 und 2006 fiihren einige Experten auf Probleme im Markt der Wirtschaftspri-
fung vor allem bei grofSen Kanzleien zuriick — fiir kleinere Kanzleien ist der Verlauf gemdpigter.

Durchschnittlicher Kanzlei-Umsatz (in 100.000 Euro)
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Einzelkanzlei- und Branchenumsatz auf Basis der Umsatzsteuermeldungen von rund 40.000 Kanzleien. Quelle: Umsatzsteuerstatistik, Statistisches Bundesamt, Wiesbaden
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Eine Einschatzung, die auch WP/RA FAStR Dieter Lutz teilt, Chef-
Trainer der Europaischen Berater Akademie EBA, Kehl: ,Der
GroRteil der Kanzleien hat im letzten Jahrzehnt Stagnation er-
lebt — gemessen am Gewinn pro Partner. Nur die relativ weni-
gen, die in ihre Kanzleientwicklung und ihre Mitarbeiter inves-
tiert haben, konnten gesund wachsen.” Lutz coacht viele Kanz-
leien in Deutschland, um ihre Rendite zu verbessern. ,In den
letzten Jahren hat sich die Technologie sehr weit fortentwickelt
— die dringend notwendige Anpassung des Geschaftsmodells
hinkt jedoch weit hinterher, so dass die meisten Kanzleien ihre
Wachstumschancen gar nicht ausnutzen kénnen und so wert-
volles Potenzial verschenken.”

Und was kann ein Steuerberater nun verdienen, wenn er sei-
ne Kanzlei gut im Griff hat? Die Spanne der Renditen deutscher
Steuerberatungskanzleien liegt irgendwo zwischen 20 und 50
Prozent. Und innerhalb dieser Extremwerte gilt, so Glawe-Ge-
schaftsfiihrer Michael Loch: ,Das Verhaltnis des Gewinns zum
Umsatz ist stabil geblieben, vielleicht sogar gestiegen: Ordent-
liche Werte sind 30 bis 35 Prozent Umsatzrendite, sehr gute
Kanzleien erreichen sogar tiber 40 Prozent.”

Der Marktdruck hat sich erhoht

In diesen Relationen hat sich in den letzten Jahren einiges ge-
tan, wie Klaus Jost berichtet: ,Vor etwa 15 Jahren galt noch grob
die Drittelregel: Ein Drittel Personalkosten, ein Drittel sonstigen
Kosten, bleibt ein Drittel Rendite. Die sonstigen Kosten sind vor
allem wegen des technischen Fortschritts stark gesunken, die
Personalkosten dagegen gestiegen: Heute gilt oft 45 Prozent
Personal, 20 Prozent sonstige Kosten. Man sieht, dass die Rendi-
te praktisch unverdndert geblieben ist.”

Fiir Datev-Mann Luthardt bedeutet das vor allem, dass die
Unsicherheiten groRer geworden sind:,,Der Markt ist weiterhin
attraktiv, wird aber zunehmend von Wechseltendenzen be-
stimmt. Das heift, das lebendige, wendige Kanzleien, die die
neuen Moglichkeiten des Marketings, des Internets und der
Kommunikation nutzen, auch Wachstum tber Mandanten-
akquisition schaffen konnen — sie bekommen dann Zuwachse,

die bei anderen zu Mandatsverlusten fiihren.” Auf einem Ver-
drangungsmarkt bedeutet der Vorteil der einen eben einen
Nachteil fiir die anderen: ,,Es gibt Teile des Geschafts, zum Bei-
spiel die Buchhaltung, die sich im technischen Fortschritt so
wandeln, dass es fiir Kanzleien, die sich stark auf diese Arbeit
verlassen, schwierig werden kann: Fiir solche Kanzleien steigt
das Risiko erheblich.”

Der Markt wird riskanter

Als Ausblick auf die Zukunft heiSt das: Das Marktvolumen wie
auch die Anzahl der Marktteilnehmer wird sich in den nachsten
Jahren nicht stark verdndern. Aber zwischen erfolgreicheren
Kanzleien und denen, bei denen die Probleme zunehmen, wird
sich eine Kluft auftun: ,Die Marktrisiken nehmen zu, und es
wird immer schwerer, die Zukunftschancen richtig einzuschat-
zen: Die Prognostizierbarkeit des Geschéfts hat stark abgenom-
men*, sagt Datev-Mann Luthardt.

Kanzleivermittler Klaus Jost stimmt dem zu: ,Der Markt-
druck wird groRer, die meisten Kanzleien werden das als weite-
re Stagnation erleben. Nur ein kleiner Teil, sagen wir: 10 Prozent
von ihnen wird auch in Zukunft Wachstum aus eigener Kraft
schaffen — Uber ein straffes Kanzleimanagement und geschick-
te Akquisition. Die anderen kdnnen nur tiber Zukaufe wachsen.”

Jost rat Steuerberatern, sich bei der eigenen Einschatzung —

und damit auch bei der Festlegung der Strategie fiir die Zukunft
—auf das Wesentliche zu konzentrieren, ndmlich eben die Ren-
dite:,Daist dann weniger oft mehr: Man miisste doch zufriede-
ner sein mit einem Umsatz von 400.000 Euro und einer Rendite
von 40 Prozent statt mit einem Umsatz von 600.000 Euro und
einer Rendite von 20 Prozent. Denn im ersten Fall habe ich 25
Prozent mehr Verdienst!”
Flrviele Kanzleieri wird, davon geht Dieter Lutz aus, dies gelten:
Vermutlich werden die Umsatze der einzelnen Kanzleien in
den nachsten Jahren vor allem durch externes Wachstum, also
Zukaufe und Fusionen, weiter steigen. Es ware aber klliger, erst
einmal schneller und besser zu werden — also qualitativ zu
wachsen -, als immer nur grof3er werden zu wollen.”
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Unternehmertypen sind gefragt

Die Arten von Kanzleien, die gerade in den letzten Jahren zule-
gen konnten, werden nach Einschitzung der meisten Markt-
beobachter auch die sein, die in Zukunft eine gute Performance
erreichen kénnen. ,Kanzleiinhaber, die wertvolle Kanzleien mit
hoher Umsatzrendite fiihren, sind nach meiner Beobachtung
keine abgehobenen Typen®, sagt Glawe-Berater Lobbers, ,son-
dern die, die ihre Mitarbeiter fair und respektvoll behandeln, of-
fen und bemiiht mit ihren Mandanten umgehen und sich auch
selbst nicht ausbeuten, sondern durchaus zum Beispiel auf ein
geregeltes freies Wochenende achten. Erfolg ist nicht ein Pro-
dukt von moglichst vielen Wochenarbeitsstunden, sondern Re-
sultat aus einer kreativen, zielorientierten unternehmerischen
Einstellung.“Und Kanzleiberater Jost siehtdasganzahnlich:,In
gut gefiihrten Kanzleien haben die Kanzleiinhaber zu ihren Mit-
arbeitern ein gutes, vertrauensvolles Verhaltnis, sie denken un-
ternehmerisch und haben die Kanzleiorganisation, die Arbeit-
seffizienz im Griff. Diese Kanzleien unterscheiden sich in der
Rendite maRgeblich vom Durchschnitt.”

Eine Problematik hat Lobbers allerdings fiir alle Kanzleien
ausgemacht: ,Die Branche blockiert sich selbst, weil sie zu we-
nig ausbildet — und so das eigene Wachstum selbst begrenzt.”
Viele Kanzleien kdnnen ihr Mandanten-Potenzial nicht nutzen,

weil sie einfach nicht genug Leute haben, die die entsprechen-
den Arbeiten erledigen konnen. Aber auch in anderer Hinsicht
nutzt die Branche ihre Moglichkeiten nicht voll aus.

Die neue Vergiitungsverordnung

Es gibt nur selten die Gelegenheit, grundsatzliche rechtliche
Anderungen im Markt zu nutzen. Die Bundessteuerberater-
kammer hat nach langen Verhandlungen mit dem Ministerium
zu Jahresbeginn nach 14 Jahren unveranderter Satze eine neue
Steuerberatervergiitungsverordnung ausgehandelt. Kanzleibe-
rater Jost zeigt sich jedoch enttduscht: Hinsichtlich der Geblh-
renverordnung haben die meisten Kanzleien zu wenig ge-
macht: Aus lauter Furcht, die Mandanten zu verlieren. Dabei ist
diese Angst unbegriindet: Die Kanzleien, die konsequent auf
die neue Vergiitungsordnung umgestellt haben, haben Gber-
einstimmend berichtet, dass das vollig unproblematisch abge-
laufen ist. Das ist kein Risiko, das ist eine Chance!“ Und die bezif-
fert Jost auch in Zahlen: ,Wer konsequent gehandelt hat, konn-
te den Umsatz um ungefahr 5 Prozent steigern — und zwar
nachhaltig: Die Kosten sind ja nicht im gleichen Mal} gestiegen,
ab jetzt kann immer so abgerechnet werden. Das war oder ist
also die Chance, die Rendite schnell und unproblematisch er-
heblich zu steigern!”

Entwicklung der Angestellten-Gehilter von Steuerberatern von 2003 bis 2013:
Berufseinstiger (links) sowie Steuerberater ohne (Mitte) und mit Personalverantwortung (rechte Seite)

Dargestellt sind Mittelwert, Median und das jeweils obere und untere Quartil (also ein Viertel der Steuerberater verdienen mehr bzw.
weniger als dieser Wert). Die Statistik zeigt einen sehr gleichmdfigen Verlauf; erwartungsgemdfs mit zunehmender Gehaltsspreizung
bei héheren Werten. Das stérkere Anwachsen des Mittelwerts gegeniiber dem Median zeigt, dassbei den Spitzengehdltern tiberpropor-
tionale Zuwichse zu verzeichnen sind. Zum Vergleich grau (auf Median genormt): die Entwicklung der Inflation.

Erhebung auf Basis freiwilliger Angaben. Quelle: Personalmarkt, Hamburg

Legende:  unteres Quartil, 25 Prozent verdienen weniger als... M Median—50 % verdienen mehr, 50 % verdienen weniger als...

B Mittelwert (Durchschnitt)

B

80,000 === -=-=====ommmmmmmmmmsssssensososeneoo oo

70,000 === === mmmmm = mmmmoms s snsnosssssooooo oo

60.000 [ === == === mmmmmm oo s oo oo

50.000

40.000

14

oberes Quartil, 25 Prozent verdienen mehr als ...

90.000 [~"""""TTTTTTTTTTTTToToTToooosoooooooTooooTmTmmmmTTToTTe

80.000

70.000

60.000

50.000 [-==5==-st s o mmom T g T e e e ST s e

40.000




Viele Kanzleien haben jedoch eher halbherzig gehandelt, das
findet auch Reiner Lobbers, aber seine Einschatzung ist etwas
positiver: ,Die Umsetzung der neuen Steuerberatervergltungs-
verordnung bringt den Kanzleien ein Plus zwischen etwa zwei
und fiinf Prozent.” Das ist fiir die ndchsten Jahre eigentlich keine
schlechte Basis. ,Die StB-Branche ist konjunkturell recht unab-
hangig“; sagt Glawe-Geschaftsfiihrer Loch, ,auch in Krisen zeigt
sich, dass insbesondere Einzelkdampfer sehr kreativ darin sind,
ihre Umsatze zu halten. Viele Kanzleiinhaber haben ,stille Reser-
ven: durch relativ einfach durchfiihrbare MaBnahmen in den
Arbeitsprozessen kénnen sie neue Herausforderungen meis-
tern. Das fallt groReren Kanzleien zum Teil deutlich schwerer.”
Dennoch scheint es fiir viele junge Steuerberater heute nicht
mehr so attraktiv zu sein, eine Kanzlei zu kaufen. ,,Junge Steuer-
berater, die auf den Markt eintreten, splren deutlich, dass das
heute ein risikoreicheres Unterfangen ist als noch vor 10 oder
15 Jahren®, sagt Datev-Berater Luthhardt, ,daher ist es fiir viele
von ihnen attraktiver, sich einer Partnerschaft anzuschliel3en,
oder sich eine Festanstellung in einer groReren Kanzlei zu su-
chen, als eine Kanzlei zu kaufen.” Das hat Folgen: Kanzleien ha-
ben esimmer schwerer, Nachfolger zu finden, wahrend groere
Einheiten sich entwickeln konnen: ,Die Gehalter sind in den
letzten Jahren deutlich angestiegen: Die Nachfrage nach guten
Leuten ist hoch®, bestatigt Glawe-Geschaftsfiihrer Loch.
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Angestellte StB legen beim Gehalt zu

In der Tat zeigen die Zahlen der Firma PMSG Personalmarkt,
Hamburg, die in Deutschland Hunderttausende von Datensat-
zen einzelner Angestellter auf freiwilliger Basis sammelt und
auswertet: Bei angestellten Steuerberatern ist das Gehalt in
den letzten 10 Jahren ziemlich deutlich tiber der Inflationsrate
gewachsen. Das gilt auch flir Berufseinsteiger, in ganz besonde-
rem Male aber flir Steuerberater, die in grofReren Kanzleien Per-
sonalverantwortung tragen. In unseren Grafiken haben wir je-
weils den Mittelwert (blau) wie auch den Median (rot) aufgetra-
gen: Der Mittelwert ist der mathematisch ermittelte Durch-
schnitt Uber alle Werte, der Median ist der Wert, von dem aus
genau die Halfte der Datensatze unter- wie oberhalb liegt.

Der Median ist daher oft ein wenig aussagekraftiger als der
mathematische Mittelwert: Ausreifer besonders nach oben, al-
so zum Beispiel eine tiberdurchschnittliche Gehaltsentwick-
lung der Spitzenverdiener, verfalscht dann die Ergebnisse in der
Mitte weniger. Tatsachlich zeigt das auseinanderdriften der ro-
ten und blauen Linien in den letzten 10 Jahren bei allen Grafi-
ken, dass die Gehaltsentwicklung ganz am oberen Rand spiir-
bar besser war als im Durchschnitt. Dennoch: Fast alle Werte
steigen auch gegenUber der Inflationsrate (grau —genormt auf
den Median)an: Die Gehalter angestellter Steuerberater sind in
den letzten 10 Jahren klar gestiegen: In der Mitte des Feldes
(Median) verdiente ein Berufseinsteiger 2003 noch rund 43.000
Euro Jahresgehalt, 10 Jahre spater waren es 10.000 Euro mehr.
Im Durchschnitt insgesamt, also auch die langjahrig angestell-
ten eingerechnet, waren es ziemlich genau 10.000 Euro mehr
beim Jahresgehalt eines Median-Steuerberaters ohne Personal-
verantwortung, und bei Kollegen mit Personalverantwortung
war der Zuwachs sogar besonders hoch, von rund 80.000 Euro
2003 auf 105.000 Euro 2013. Alle diese Kurven weisen eine zu-
nehmende Dynamik auf. Das ist ein Hinweis darauf, dass der
Trend ungebrochen ist.

Und wie kann ein Steuerberater dafiir sorgen, auch in Zu-
kunft auf der Sonnenseite zu stehen? Zu den am haufigsten ge-
nannten Zukunfts-Strategien gehért Spezialisierung: Kaum ei-
ner der Berater oder Vermittler, die Kanzleien auf ihrem Wachs-
tumskurs begleiten, hat Zweifel, dass Spezialisierung im Be-
rufsstand eine grofRe Chance fiir kiinftiges Wachstum ist. Das
gilt allerdings fiir Kanzleiinhaber, nicht fiir Angestellte: ,Spezia-
lisierung bei angestellten Steuerberatern spielt in der Steuerbe-
raterbranche eine untergeordnete Rolle", sagt Glawe-Geschafs-
flihrer Loch, ,mit Rechtsanwalten lasst sich das schwer verglei-
chen, der Markt dort ist anders strukturiert.” Und Klaus Jost
sieht die Spezialisierung sogar fiir die Kanzleien eher kritisch:
,Ein Fachberatertitel bringt nur sehr wenigen Steuerberatern
den gewlinschten Zuwachs an Umsatz.” Fiir Kanzleiinhaber ist
die Botschaft Josts klar und einfach: ,Wer mehr verdienen will,
muss sich mehr um die Reduzierung seiner Kosten kim-
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