von Dieter Lutz

Die Rolle des Steuerberaters
in der Krise

Krisen sind Zeiten der Orientierungslosig-
keit und der Unsicherheit, hervorgerufen
durch eine explodierende Komplexitat und
Dynamik in nahezu allen Lebensbereichen.
Berater haben Hochkonjunktur.

Fir viele Unternehmer ist ihr Steuerberater
der Einzige, mit dem sie dauerhaft ein Be-
ratungsverhéltnis aufrechterhalten. Des-
halb ist dieser Berufsstand in einer beson-
ders verantwortungsvollen Position. Der
deutsche Mittelstand ist weltweit einzigartig
und wird mit Recht als die Quelle unseres
Wohlstandes bezeichnet. Um diese Quelle
machen sich viele Sorgen. Allerlei Schutz-
schirme werden aufgespannt und Konjunk-
turprogramme entschieden, deren positive
Auswirkungen nach den bisherigen Erfah-
rungen mehr als zweifelhaft sind.

Der Steuerberater als wichtigster Ratgeber
ist dringend gefordert, sich seine Rolle be-
wusst zu machen. Dazu bietet das Leitbild
der Steuerberaterkammern Orientierung,
indem es die Berufsangehdrigen auffor-
dert, u. a. "die Interessen der Unternehmer
zu vertreten, sowie deren wirtschaftlichen
Erfolg zu férdern und zu sichern®.

Als Berater ist es nicht unser Anspruch,
alle Probleme der Mandanten selbst zu 16-
sen, sondern vielmehr Empfehlungen zu
geben, die den Blick fir neue Mdglichkei-
ten erweitern und dem Beratenen helfen,
die Perspektive zu wechseln, um klarer zu
sehen und realitatsdichter entscheiden und
handeln zu kdnnen. Dazu gehort selbstver-
sténdlich auch, die Mandanten bei der
praktischen Umsetzung der Entscheidun-
gen zu unterstitzen und zu begleiten.

Um diese Aufgaben richtig und gut erfillen
zu koénnen, sollte der Steuerberater vorbe-
reitet sein: fachlich, persénlich und unter-
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Die voranschreitende Weltwirtschaftskrise macht es dringend
notwendig, die Brisanz der Lage fiir die mittelstandische Kli-
entel und damit fiir den Berufsstand zu realisieren. Nur Steu-
erkanzleien, die jetzt entschlossen auf Innovation und Unter-
nehmens-Fitness setzen, werden die Chancen der Krise nut-
zen kénnen, die gewaltigen Risiken minimieren und so ihre

Zukunft sichern.

nehmerisch. Sich nur fachlich vorzuberei-
ten reicht bei weitem nicht aus. Um Man-
danten auf Dauer helfen zu kdnnen und so
einer Dezimierung ihrer Klientel vorzubeu-
gen, ist es fur die "Helfer" noch wichtiger,
zunéchst sich selbst und ihre Kanzlei in ei-
nen optimalen Zustand zu bringen, sich
also persoénlich und unternehmerisch “fit zu
machen".

Der Ubliche Reflex des Beraters "client
first" nach dem Motto "liebe deinen Nachs-
ten ..." ist in stabilen Zeiten grundsétzlich
richtig, sollte jedoch in instabilen Krisenzei-
ten dringend um das "... wie dich selbst"
erganzt werden. Der Helfer kann nur hel-
fen, wenn es ihm selbst gut geht und es
ihm gelingt, Mandanten in Richtung der
"notwendigen" VeradnderungsmafBnahmen
zu beeinflussen. Albert Schweitzer hat sich
dazu wie folgt geduBert: "Das gute Beispiel
ist nicht nur eine Mdéglichkeit, andere Men-
schen zu beeinflussen, es ist die einzige."

SofortmaBnahmen der Vorbereitung

Ohne Anspruch auf Vollsténdigkeit wird im
Folgenden ein Uberblick Uber die wichtig-
sten SofortmaBnahmen fur Steuerkanzlei-
en gegeben:

1. Situationsanalyse: Verschaffen Sie
sich ein mdglichst realistisches Bild der
Lage lhrer Kanzlei und lhrer Mandanten,
am besten durch ein vereinfachtes Strate-
gie-Audit mit interner Starken/Schwéchen-
Analyse in den Bereichen Kompetenz, Or-
ganisation und Leistungsprogramm sowie
einer externen Analyse der individuellen
Chancen und Risiken ihrer lokalen und re-
gionalen Markte.

2. Szenarioplanung: Auf der Basis dieser
Situationsanalyse  kénnen individuelle
Szenarien (von worst case bis best case)
erstellt werden, wobei der jeweilige Wett-
bewerb wie auch die Situation der Branche
zu berucksichtigen sind. Gute Szenarien
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helfen, sich auf unterschiedliche Entwick-
lungen vorzubereiten, um im Ernstfall so-
fort die richtigen MaBnahmen zu ergreifen.
Mit Pramissen, nicht Prognosen arbeiten.
Fragen: Wie verhalten wir uns, wenn die-
ses und jenes Ereignis eintritt?

3. Finanzierung sicherstellen: In der Kri-
se ist Liquiditdt das Gebot der Stunde
"cash is king". Dazu gehort ein professio-
nelles Forderungsmanagement ebenso
wie die Schaffung der Voraussetzungen
dafur, namlich die Steigerung der Produkti-
vitét und far den Berater die Vereinbarung
innovativer Honorarmodelle.

4. Entschuldung und Absicherung des
Privatvermogens: Da die Gefahr von in-
flationdren und deflationdren Schiiben im
Wechsel nicht auszuschlie3en ist, kénnen
die wirtschaftlichen Aktivitaten durch Insol-
venzen und Kreditausfalle empfindlich ge-
stort werden. Fir den Fall einer Deflation
gilt es fur Kanzlei und Mandanten gleicher-
mafBen, mdglichst wenig Schulden zu ha-
ben, da der Wert dieser Schulden im Ver-
gleich zu Gitern, Dienstleistungen und Ka-
pitalanlagen ansteigt. Zu den Vorberei-
tungsmaBnahmen gehdért auch die Absi-
cherung lhres Privatvermdgens, um den
Ricken daflir frei zu haben, Ihre Kanzlei
und lhre Mandanten durch die Krise zu
fuhren.

5. Uberpriifung aller geplanten Projekte
und Investitionen: Alles muss auf den
Prifstand. Strategisch wichtige Projekte,
also alles, was Starken starkt, Schwachen
schwacht, und alles was hilft, Chancen zu
nutzen und Risiken zu vermeiden, sind ein
Muss, weil sie der langfristigen Sicherung
der Wettbewerbsféahigkeit dienen. Dazu
gehort alles, was die fachliche, persénliche
und unternehmerische Kompetenz stéarkt.
Ebenso alle Projekte, die der Verbesse-
rung der Effizienz und Produktivitdt sowie
der Innovationsfahigkeit dienen.

Strategisch wichtig sind zudem alle Projek-
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te, die den Kundennutzen tatséchlich stei-
gern, damit die Marktposition starken, die
Mundpropaganda férdern und so zu erhéh-
ter Attraktivitdt fur neue Mandanten und
gute Mitarbeiter fihren. Ferner alle Projek-
te, die die Finanzkraft und die Liquiditatssi-
tuation der Kanzlei starken.

6. Kostenmanagement einfiihren: Ge-
plante Effizienzsteigerungsprogramme
sollten vorgezogen oder beschleunigt wer-
den. Einkdufe sind auf Notwendigkeit zu
Uberprifen, Prozesse auf Fehlerkosten
und Leerkosten zu untersuchen. Auch im
Personalbereich sind Schwachleister und
bisherige "Kuscheleckenbewohner" zu
identifizieren und auf Spur zu bringen. In
der Krise fallen Freisetzungen leichter,
wéhrend es gleichzeitig leichter wird, gute
Mitarbeiter von schwéchelnden Wettbe-
werbern zu tGbernehmen.

7. Qualitatives, internes Wachstum be-
vorzugen: Vorsicht bei der spontanen
"Schnéppchen-Jdagd" (quantitatives, exter-
nes Wachstum durch Zukauf) walten las-
sen. Je nach finanzieller Stérke kénnen
sich bietende Chancen zur Ubernahme
von Mandanten-Stdmmen oder ganzen
Kanzleien genutzt werden. Dies ist jedoch
nur sinnvoll, wenn dem eine entsprechen-
de Expansions-Strategie zu Grunde liegt,
die eigene Kanzlei gut aufgestellt ist und
Uber gentugend Management-Kompetenz
und -kapazitaten verfugt.

8. Organisatorische Restrukturierungen
(Verdnderungsprozesse) vorbereiten:
Von der Produktions- zur Mandantenorien-
tierung. Kunstliche Komplexitdten und
Hierarchien auf das Notwendige reduzie-
ren und Transparenz schaffen. Organisato-
rische "Krusten" derart aufbrechen, dass
das, wofir uns der Mandant wirklich be-
zahlt, in das Zentrum der Aufmerksamkeit
gerlckt werden kann.

9. Vertrauen stidrken, Kommunikation
professionalisieren: Daflr sorgen, dass
die richtigen Informationen, zum richtigen
Zeitpunkt an die richtigen Personen gelan-
gen. Dabei Konzentration auf die sog. 3W -
Wichtiges, Weniges und Wesentliches! Of-
fene und ehrliche "Klartext-Kommunikati-
on" baut Vertrauen auf in alle Richtungen
(Mitarbeiter, Mandanten, Banken) und hilft,
Unsicherheit abzubauen. Vertrauen wird
immer dann gestéarkt, wenn man gegebene
Versprechen einhalt.

10. Kooperation mit Experten suchen:
Aufgrund der bevorstehenden Entwicklun-
gen werden zahlreiche Kanzleiinhaber und
Mitarbeiter an ihre fachlichen, aber vor al-
lem unternehmerischen Grenzen kommen.
Diese Uberforderung kann durch externe
Hilfe ausgeglichen werden.

Fazit

Zusammenfassend sind zwei Faktoren ent-
scheidend, um das Beste aus der Krise zu
machen: An erster Stelle die Unterneh-
mens-Fitness und an zweiter Stelle die Fi-
nanzkraft. Ziele wie Kompetenzsteigerung,
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Effizienzverbesserung und Produktivitats-
steigerung sowie Attraktivitatssteigerung
am Markt mussen auch in der Krise oder
gerade in der Krise gleichzeitig verfolgt
werden, sonst drohen langfristig Wettbe-
werbsnachteile, die spater schwer aufzu-
holen sind.

Fiur alle Kanzleien und Unternehmen gilt
gleichermafB3en: Es muss jetzt entschieden
und gehandelt werden. Wenn Sie die not-
wendigen SicherungsmaBnahmen getrof-
fen haben, und sich und lhre Mitarbeiter
durch geeignetes Training auf den aktuel-
len Stand guten Kanzleimanagements ge-
bracht haben, kdnnen Sie der Krise eini-
germal3en gelassen entgegensehen - je-
doch nur dann.

Der vorstehende Beitrag ist auszugs-
weise einem Aufsatz in der DStR, Heft
15/2009 entnommen. Wir danken dem
Verlag C.H. Beck fiir die Genehmigung
zur Verwendung. m

Uber den Autor: Dieter Lutz ist Wirt-
schaftspriifer/Rechtsanwalt/Fachan-
walt fir Steuerrecht. Neben seiner
friiheren Tétigkeit als Gesellschafter-
Geschdftsfihrer einer gréBeren Steu-
erkanzlei sammelte er vielféltige Erfah-
rungen als Krisen- und Sanierungsbe-
rater. Er ist Griinder und Aufsichtsrats-
vorsitzender der ERC Lutz Business
Coaching AG (www.erc.de), entwickelt
und leitet u. a. Seminare und Entwick-
lungsprogramme fir Steuerkanzleien.
Der Autor ist erreichbar unter
"dieter.lutz@erc.de".
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Mehr zum Thema

Der bfd veranstaltete am 12. Mai ein
Online-Seminar mit Dieter Lutz mit dem
Titel "Fit fur die Krise — Erfolgsstrategi-
en flir Steuerberater". Die Videoauf-
zeichnung dazu kann auf www.bfd.de
im Bereich "Veranstaltungen / Ruck-
blick" angesehen werden. Dort finden
Sie auch den ausfuhrlichen Beitrag aus
der DStR 15/2009 zum Download so-
wie weiterfihrende Informationen und
Links. Zusatzlich bietet der Autor Dieter
Lutz tber sein Unternehmen ERC Lutz
Business Coaching AG einen kosten-
freien 7-teiligen Fernkurs "Fit fur die
Krise". Damit nehmen Sie in kompakter
Form die notwendigsten Informationen
in Form von Texten und Videoclips auf,
nutzen die Diagnose- und Pla-
nungstools und kénnen mit Hilfe dieser
Instrumente dieses Wissen sofort in die
Praxis umsetzen. Mehr Infos und An-
meldung auf www.erc.de.
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