§ 289 HGB, sind die notwendigen Angaben jeweils im An-
hang und im Lagebericht darzustellen.

VII. Fazit

Der Gesetzgeber hat mit Einfiihrung der Anhangangabe
zu den auBerbilanziellen Geschéaften in § 285 Nr. 3 HGB
die europarechtlichen Vorgaben vollumfénglich umge-
setzt. Ziel der Regelung ist es, die Aussagekraft des Jah-
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resabschlusses bezliglich sich fiir das Unternehmen erge-
bender Chancen und Risiken im Zusammenhang mit
auBerbilanziellen Geschaften zu erweitern. Die Vorschrift
bedarf jedoch fir eine zutreffende Anwendung weiterer
Konkretisierung, insbesondere was die Abgrenzung zwi-
schen der neuen Angabe nach § 285 Nr. 3 HGB und der
Angabe nach § 285 Nr.3a HGB zu den sonstigen finan-
ziellen Verpflichtungen, die nicht in der Bilanz enthalten
sind, betrifft.

BERUFSRECHT/BERUFSSTAND

Steuerberatung im Umbruch

RA Hans-Giinther Gilgan, Miinster’

Es ist schon lange kein Geheimnis mehr und steht prin-
zipiell auBer Zweifel: Der steuerberatende Beruf befin-
det sich in einem tiefgreifenden Veranderungsprozess.
Ein ,weiter wie bisher” gibt es nicht. Das héatte fatale
Folgen und wiirde bedeuten, sich aus dem Markt zu
verabschieden bzw. verabschiedet zu werden. Es stellt
sich somit die Frage, was zu tun ist. Die Antwort lautet:
Heute die Themen von iibermorgen identifizieren, um
morgen handeln zu kénnen.

Im Mittelpunkt steht dabei die Auseinandersetzung
mit den Veranderungsprozessen, die sich bereits in
der Umsetzung befinden oder erkennbar bereits ange-
stoBen werden. Hinzu kommt die Fragestellung nach
einer Prognose im Zusammenhang mit der Ergebnisfin-
dung im Hinblick auf die strategische Kanzleiausrich-
tung.

Veranderungsprozesse vollziehen sich auf allen rele-
vanten Ebenen. Zu nennen sind an dieser Stelle vor al-
lem die Bereiche Recht, Wirtschaft/Konsum, Technik/
Automation, Kanzlei und Mandant.

I. Recht

Der Bereich Recht wird geprégt von den Entwicklungen in
den Gebieten Gesetzgebung, Rechtsprechung und Ver-
waltungshandeln. Hier wird der einzelne Steuerberater
kaum Handlungsspielraum haben, mit Ausnahme von
Rechtsbehelfen und ggf. sich anschlieBenden Klagever-
fahren. Diese MaBnahmen wirken aber nur punktuell,
nicht generell. Sie kommen daher als strategische MaB-
nahme nur sehr eingeschréankt in Betracht.

Il. Wirtschaft/Konsum

1. Konjunktur

Die nach wie vor anhaltende Insolvenzwelle (durch-
schnittlich 30000 Unternehmen jahrlich) fihrt dazu,

dass den Steuerberatern ersatzlos Mandate wegbrechen.
Steuerberater werden es in Zukunft daher zunehmend
schwerer haben, weggebrochene steuerliche Mandate zu
kompensieren.

Allerdings zeigt die Erkenntnis, dass ca. 75 % aller Insol-
venzen auf Managementfehler zuriickzufiihren sind, dass
gerade in der Wirtschaftsberatung ein weites Betéti-
gungsfeld auf die Steuerberater wartet. Es lohnt sich, im
Wege einer Potenzialanalyse herauszufinden, in welchen
Bereichen die Mandanten konkreten Beratungsbedarf ha-
ben.

Schon vor der aktuellen Finanz- und Wirtschaftskrise
klagten Steuerberater mit dem Einsetzen der Insolvenz-
welle ab 1999 iiber zunehmende Forderungsausfille.
Das belastet die Liquiditdt und kann den Berater bei
fehlenden GegensteuerungsmaBnahmen selbst in wirt-
schaftliche Not bringen. Dies gilt umso mehr, als die im
Wesentlichen auf Gegenstandswerten beruhenden Ge-
bihrenanspriiche der Steuerberater in dem Umfange
riicklaufig sind, in dem die von ihnen betreuten Unterneh-
men entsprechende UmsatzeinbuB3en zu verzeichnen ha-
ben. Treten zu den tendenziell niedrigeren Gebiihrenan-
spriichen noch Zahlungsverzégerungen oder schlimmer
noch Zahlungsausfédlle hinzu, konnen Liquiditdtseng-
passe und Forderungsausfédlle nicht wirklich {berra-
schen. Die zunehmende Anzahl gerichtlicher Ent-
scheidungen zum Widerruf der Bestellung wegen
Vermogensverfalls sowohl bei Steuerberatern als auch
Wirtschaftspriifern und Rechtsanwélten zeugt davon,
dass dies kein Ausnahmeproblem ist.

1 Der Verfasser ist Rechtsanwalt und Geschéftsfiihrer des Steuerberater-
verbandes Westfalen-Lippe.
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MaBnahmenvorschlag:

Einflihrung eines effektiven Forderungsmanagements
(siehe Abschn. 1V.2.).

Vielfach werden Auftrdge auch angenommen, ohne zu
priifen, ob das Mandat wenigstens kostendeckend ge-
fiihrt werden kann. Das Motto lautet dann etwa: Haupt-
sache Mandat, ohne eine Vorkalkulation durchgefiihrt zu
haben.

Um beurteilen zu kénnen, ob Mandate mit Gewinn, min-
destens aber kostendeckend bearbeitet werden kdnnen,
miissen die Stundensatze von Mitarbeitern und Kanzleiin-
habern bekannt sein.

MaBnahmenvorschlag:

Einsatz eines Leistungserfassungs- und Fakturierungs-
programms, Festlegung von Stundenverrechnungssat-
zen sowie Durchfiihrung einer ABC-Analyse.

2. Wettbewerb

Der Anbietermarkt ist in den letzten 20 Jahren bestédn-
dig gewachsen (s. Abb. 1).

StB/ WP/
StBV vBP

1990 56 638 45142 3897 9126/ 12156
2000 104 471 61432 6056 14078 1879
2009 150377 305 ' 73454 | 7870 | 17470 | 2522
Wachstums- 2,65 1,63 2,02 1,91 2,07
faktor von

1990 auf

2009 ca.

Abb. 1: Anbieter steuerberatender Dienstleistungen

Insbesondere die Berufsgruppe der Rechtsanwélte, die
auf Grund ihres starken Wachstums zunehmend Schwie-
rigkeiten hat, hinreichend Auftragsvolumen in ihrem
Kerngebiet, der allgemeinen Rechtsberatung, zu gene-
rieren, wird weiter in das Spezialgebiet der steuerlichen
Rechtsberatung eindringen und in unmittelbaren Wettbe-
werb zu den Steuerberatern treten. Der ,Fachanwalt fiir
Steuerrecht“ mag als Beleg hierfiir gelten. Fiir Steuerbe-
rater gilt daher, sich im Steuerberatungsmarkt als An-
sprechpartner Nr. 1 zu positionieren.

Die Anzahl der Kanzleien ist von ca. 39 000 in 1996 auf
ca. 51000 in 2010 gestiegen, ein Wachstum von rund
30 %.

Dagegen ist der Abnehmermarkt im gleichen Zeitraum
von ca. 2,9 Mio. Unternehmen nur um 200000 auf
3,1 Mio. Unternehmen gestiegen, also um knapp 7 %.
Marktvolumen und Kundenzahl sind also deutlich hinter
dem Wachstum auf Anbieterseite zuriickgeblieben. Hinzu

kommt eine Konzentrationstendenz auf Kundenseite, die
das Verhéltnis kinftig noch weiter belasten diirfte. Der
Steuerberatermarkt hat sich vom ,Verkdufermarkt“ zum
JKaufermarkt® entwickelt.

MaBnahmenvorschlag:

MaBnahmen zur Mandantenbindung und Mandanten-
gewinnung.

I1l. Technik/Automation

1. E-Government etabliert sich im
Besteuerungsverfahren

Langst hat die Finanzverwaltung das Image als Eingriffs-
verwaltung abgelegt. Sie versteht sich heute als ,Dienst-
leister”, dessen ,Produkte“ die Steuerpflichtigen mit
moglichst geringem Aufwand erhalten sollen. Mit dem
Projekt ,E-Government“ verfolgt die Finanzverwaltung
nicht nur eine moglichst optimale verwaltungsinterne
Automation, sondern in erster Linie die verbesserte ex-
terne Vernetzung der Verwaltung mit den Steuerpflichti-
gen. E-Government bindet also den Steuerpflichtigen in-
teraktiv auf digitalem Wege in die Verwaltungsprozesse
ein. Die unmittelbare Kommunikation zwischen Steuer-
pflichtigem und Finanzverwaltung steht dabei im Vorder-
grund. Je reibungsloser diese Kommunikation funktio-
niert, desto weniger wird der Steuerpflichtige einer
steuerlichen Beratung bediirfen.

Seit 2005 werden Umsatzsteuervor- und Lohnsteueran-
meldungen fldchendeckend auf elektronischem Wege
tibermittelt (Elektronische Steuererkldrung — ELSTER).
Fir den Veranlagungszeitraum 2011 haben Gewerbetrei-
bende, Freiberufler und Land- und Forstwirte ihre Steuer-
erklarungen und Gewinnermittlungen elektronisch abzu-
geben.

Der Gesetzgeber plant dartber hinaus, dem Steuerpflich-
tigen den Entwurf einer Steuererklarung mit allen vorhan-
denen Besteuerungsgrundlagen durchgerechnet digital
zur Verfiigung zu stellen (Elektronischer Steuererkla-
rungsentwurf). Der Steuerpflichtige muss die vorberei-
tete Steuererkldrung dann nur noch ergénzen oder korri-
gieren, im besten Fall sogar nur noch per Mausklick
bestétigen. Lastiges Sammeln und Suchen von Belegen
bleibt ihm erspart. Nach Ubersendung der elektronischen
Steuererkldrung an das Finanzamt soll unter Nutzung der
automatisierten Systeme der Einkommensteuerbescheid
erstellt werden.

Die Steuerdeklarationsberatung wird in dem Umfang
wegbrechen, wie es der Finanzverwaltung gelingt, den
Steuerpflichtigen hierflir geeignete, selbst handelbare
Software zur Verfiigung zu stellen. Da dem Steuerpflichti-
gen hierflr auch kein Honorar in Rechnung gestellt wird,
diirfte das die Akzeptanz von E-Government noch verstéar-
ken.




Es liegt auf der Hand, dass die bisher im Bereich der Ar-
beitnehmerveranlagung tatigen Lohnsteuerhilfevereine
existenziell betroffen sind und nach alternativen Bera-
tungsfeldern suchen werden. Wo sie diese zu finden glau-
ben, diirfte unschwer zu erraten sein.

MaBnahmenvorschlag:

Steuerberater sollten rechtzeitig auf diese Entwick-
lung reagieren und feststellen, in welcher Héhe der
Umsatz geféhrdet sein kann. Gleichzeitig miissen vor-
handene Dienstleistungsfelder ausgebaut und/oder
neue entwickelt werden.

Ferner betreibt die Finanzverwaltung schon aktuell ,Risi-
komanagement*.

Mit Hilfe eines Computerprogramms werden kiinftig alle
Steuererkldrungen automatisch auf ihr Steuerrisiko tiber-
priift und dann personell einer der drei folgenden Risiko-
klassen (RK) zugeordnet:

e RK 1: Félle mit hohem Risiko (z. B. vielféltige Gestal-
tungsmoglichkeiten sind vorhanden. Indizien sind
viele verschiedene Einkommensarten, Zugehorigkeit
zu einer gestaltungsanfélligen Branche, hohe Ein-
kiinfte und Umsétze). In dieser RK muss fest mit einer
intensiven Priifung gerechnet werden.

e RK 2: Félle mit mittlerem Risiko (z. B. Félle, bei denen
zwar kein Bedarf flir eine Komplettpriifung gesehen
wird, wohl aber angenommen werden kann, dass per-
sonell oder maschinell lohnende Priifungspunkte er-
kannt werden kénnen). Die Finanzverwaltung hat be-
reits begonnen, die Steuerformulare mit Kennziffern
zu versehen und Daten zu erheben, die fir die risi-
koadjustierte Bearbeitung durch die Finanzverwal-
tung, nicht aber fiir die Steuererklarung notwendig
sind.

e RK 3: Félle mit geringem oder keinem Risiko (z. B. ein
nach den bisherigen Erkenntnissen risikoarmer oder
gar risikoloser Fall — im Bereich der Bilanz oder der
formlosen EUR tauchen keine Fragen auf, die einer
erneuten Priifung oder Uberwachung bediirfen und
weiterhin keine Zweifel an der Zuverldssigkeit des
Steuerpflichtigen bestehen). Es findet keine perso-
nelle Priifung statt und der Fall wird automatisch frei-
gegeben. Allerdings wird ein ,Mindestfilter zur Uber-
wachung installiert, der automatisch meldet, wenn
ein neu hinzugekommenes Risiko identifiziert wird.

Falle, fiir die eine Betriebspriifung vorgesehen ist, werden
maschinell der vierten Risikoklasse ,RK BP“ zugeordnet.

2. Internet

Im Zeitalter des Internet lassen sich Informationen im
Handumdrehen aus den vielféltigen Suchmaschinen und
Datenbanken recherchieren. Selbst wenn diese Informa-
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tionen nicht in allen Fallen hinreichend belastbar sind,
lasst sich nicht in Abrede stellen, dass sich Steuerbera-
ter kiinftig aufgeklarteren Mandanten gegeniiber sehen,
die qualifizierte und in der Regel umgehende Antworten
auf ihre Fragen erwarten. Insoweit kann die rechtzeitige
Einfihrung einer Wissensdatenbank hilfreich sein. Noch
professioneller wére es, wenn der Steuerberater auf
Grund mandantenspezifisch hinterlegter Informationen
selbst aktiv die Rolle des Informierenden iibernehmen
wirde.

Unter www.steuerberaten.de wurde die erste Online-
Kanzlei gegriindet. Damit werden die bislang fiir eine
real betriebene Kanzlei geltenden Rechts- und Berufs-
rechtsregeln auf den Priifstand gestellt, insbesondere
die StBGebV. Da die Kanzlei ihre Dienstleistungen im We-
sentlichen iiber das Internet erbringt, kann sie im Ergeb-
nis kostengiinstiger arbeiten und gibt diesen Kostenvor-
teil an die Mandanten weiter, wobei auch die nach der
StBGebV geltende Mindestgebiihr unterschritten wird.
Die Zuléssigkeit wird aktuell von der Staatsanwaltschaft
Dusseldorf gepriift.

Unproblematisch sind dagegen (ber das Internet abge-
schlossene Online-Steuerberatungsvertrage. In die-
sem Zusammenhang missen lediglich die Bestimmungen
des Fernabsatzgesetzes eingehalten werden (z. B. die Wi-
derrufsbelehrung), um nachteilige Rechtsfolgen (z.B.
Verlangerung der Widerrufsfrist) fiir den Steuerberater
zu vermeiden.

MaBnahmenvorschlag:

Beobachtung der technischen Entwicklung und Prii-
fung der Einsatzméglichkeiten im Kanzleibetrieb.

IV. Mandanten

1. Bedarf

Mandanten legen Wert auf eine persénliche Beziehung
zum Steuerberater, eine individuelle Beratung sowie eine
Unterstiitzung in wirtschaftlichen Angelegenheiten.

Je mehr dieser Erwartungshaltung entsprochen wird,
desto groBer ist die Mandantenzufriedenheit mit dem
Berater. Umgekehrt quittieren die Mandanten eine unzu-
reichende individuelle Beratung mehr und mehr mit Man-
datsaufkiindigungen. Bekanntlich kann man einen ,da-
vongelaufenen® Mandanten nicht mehr einholen.

MaBnahmenvorschlag:

Durchfiihrung einer ABC-Analyse und Reservierung
eines bestimmten Zeitkontingents, wobei z.B. fiir
A-Mandate alle drei Monate ein personliches Gesprach
vorgesehen werden konnte, fiir C-Mandate dagegen
deutlich weniger. Insgesamt sollte dem Mandanten
das Gefiihl vermittelt werden, dass er mit seinen Anlie-
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gen bei seinem Berater immer ein offenes Ohr findet
und dieser stets fiir ihn ansprechbar ist, vor allem in
betriebswirtschaftlichen Fragestellungen.

2. Zahlungsmoral

Seit Jahren nimmt die Zahlungsmoral der Mandanten be-
standig ab. In Zeiten wirtschaftlicher Schwierigkeiten
werden erfahrungsgeméB diejenigen Glaubiger zuerst be-
friedigt, die ihre Forderungen ohne Riicksicht auf die wirt-
schaftliche Situation des Steuerpflichtigen durchsetzen
(Finanzamt, Sozialversicherungstrager usw.).

Waren es zunichst iiberwiegend die zahlungsunféhigen
Mandanten, die den Steuerberatern ihr verdientes Hono-
rar schuldig blieben, sind es nunmehr vermehrt auch die
zahlungsfahigen. Quer durch alle Branchen werden die
Honorare der Steuerberater moniert und diskutiert. Da-
bei wird ganz offen mit Angeboten ,von der Konkurrenz
um die Ecke“ gearbeitet, die deutlich unterhalb des be-
rechneten Honorars arbeiten wiirde. Hier zeigt sich deut-
lich der Wandel des Steuerberatermarktes vom Anbieter-
zum Kaufermarkt.

Sofern es sich um gréBere Mandate handelt, deren Kiindi-
gung der Steuerberater nur schwer verkraften wirde,
bleibt im Zweifel nur der Biss in den sauren Apfel mit der
Folge, die HonorareinbuBe hinzunehmen. Bei C-Mandaten
hingegen sollte man die Kiindigung nicht scheuen. An-
sonsten bleibt dem Steuerberater nur, selbst fiir die Ak-
zeptanz seines Honorars zu sorgen, indem er dies trans-
parent gestaltet und hinreichend erlautert.

SchlieBlich gehort auch ein straffes Forderungsmana-
gement zur Aufrechterhaltung bzw. Wiedergewinnung
der Zahlungsmoral. Es sollte mindestens umfassen

e die Anforderung von Vorschiissen,

e zeitnahe Rechnungslegung,

e kurze Zahlungsziele,

e konsequentes Mahnwesen,

e alternativ: Outsourcing des Inkassos,

e Abschluss von ,Bargeschéften” in der Krise des Man-
danten,

e Kiindigung unrentabler Auftrage,
e Durchfiihrung einer ABC-Analyse und

e starkere Hinwendung zu den A-Mandaten.

V. Kanzlei

1. Struktur/Organisation

Vielfach wird in den Kanzleien nach althergebrachten Ver-
fahrensmustern gearbeitet, die meist vom vorherigen
Praxisinhaber tibernommen wurden und nicht oder nicht
hinreichend dokumentiert sind. Eine Standardisierung

von Arbeits- und Ablaufprozessen sowie deren Dokumen-
tation ist nicht durchgangig vorhanden.

Eine gute Praxisorganisation hat als Marketing-Aspekt
direkte AuBenwirkung auf die Mandanten, z. B. Termin-
treue, prazise Auskiinfte, Erreichbarkeit. Sie wirkt sich
auch auf den Ruf der Kanzlei allgemein aus. Eine ratio-
nelle Auftragsabwicklung reduziert Kosten und erhéht
den Praxisgewinn.

Unter Risikomanagement-Aspekten tragt eine optimale
Kanzleiorganisation zur

e Fehlervermeidung, Senkung der Reklamationsquote
und Reduzierung von Nachbesserungsarbeiten,

e Vermeidung/Reduzierung von Haftpflichtféllen sowie

e zurallgemeinen Kostenvermeidung und einem Image-
gewinn

bei.

Die Bedeutung einer guten Kanzleiorganisation erhellt
sich aus der Statistik der Haftpflichtversicherer, nach
der 80 % der gemeldeten Schéden auf Organisations-
méangeln beruhen, nur 20 % dagegen auf fachlichen Feh-
lern.

Zu beachten ist ferner, dass sich Méngel der Kanzleiorga-
nisation im Falle der PraxisverduBerung kaufpreismin-
dernd auswirken!

Die Einfiihrung eines QM-Systems ist die konsequente
Fortsetzung der Kanzleiorganisation. QM ist die Doku-
mentation der Praxisorganisation in einem QM-Hand-
buch. Grundlagen eines QM-Systems sind folgende drei
Prozesse:

e Managementprozesse,

e Dienstleistungsprozesse und

e Unterstiitzungsprozesse.

2. Management

Management ist zentrale Aufgabe der Kanzleifihrung.
Der Prozess des Managements besteht aus folgenden
Phasen:

e Zielsetzung — Beschreibung konkreter und messbarer
Ziele;

e Planung — gedankliche Vorwegnahme des zukinftigen
Geschehens zur Bestimmung, auf welchen Wegen die
Ziele zu erreichen sind;

e Realisierung — Umsetzung des Geplanten in die be-
triebliche Wirklichkeit;

e Kontrolle — Priifung durch Soll-Ist-Vergleich, ob die
Pléne realisiert wurden.

Die grundlegenden Praktiken des Management-Prozes-
ses umfassen:




* |dentifikation der notwendigen Aktivitaten und Aufga-
ben;

e Priifung der Angemessenheit der beabsichtigten Vor-
gehensweise;

e Planung und Beschaffung der notwendigen Ressour-
cen und Infrastruktur;

e vollstdndige Durchfiihrung der notwendigen Arbei-
ten;

° Uberwachung des Fortschritts der Arbeiten;

e Priifung der Arbeitsprodukte und der Arbeitsschritte
sowie Bewertung der Ergebnisse;

e Einleitung von KorrekturmaBnahmen bei Abweichun-
gen;

e Prifung des Endergebnisses.

Eine nicht unerhebliche Anzahl von Kanzleien verfiigt
noch nicht tber eine Kanzleistrategie. Damit fehlt eine
der zentralen Voraussetzungen, die Kanzlei zukunfts-
orientiert zu organisieren. Es ist dringend zu empfehlen,
in Zusammenarbeit von Kanzleifiihrung und Mitarbeitern
eine entsprechende Philosophie zu entwickeln und dazu
Kanzleigrundséatze zu formulieren. Dabei muss Bezug ge-
nommen werden auf die Gesamtstruktur, die Ziele der
Kanzleileitung, die Einbindung von Mitarbeitern, Mandan-
ten sowie Dritten. Das Fehlen einer Kanzleistrategie ist
gleichbedeutend mit einem Defizit an Beschaftigung mit
dem Markt, den Mandantenbedirfnissen, dem Wettbe-
werb und deshalb nicht zuletzt auch mit der eigenen
Kanzlei.

MaBnahmenvorschlag:

Entwicklung einer Kanzleistrategie gemeinsam mit den
Mitarbeitern unter Einsatz eines (externen) Modera-
tors und anschlieBende Umsetzung durch alle in der
Kanzlei Tatigen.

Fir Freiberufler gibt es keine Altersgrenze fiir das Aus-
scheiden aus dem Berufsleben. Viele arbeiten deutlich
liber das Rentenalter hinaus und verpassen damit den
rechtzeitigen Absprung aus dem Berufsleben. Es gilt der
Erfahrungssatz: Je langer der Berufsangehorige in seiner
Kanzlei arbeitet, desto mehr sinkt ihr Wert. Er bildet mit
seinen Mandanten eine ,,Ablebensgemeinschaft“. Neben
einer nachlassenden Vitalitat, Gefahr von Krankheiten,
Scheitern des Nachfolgeprozesses sowie Uberalterung
des Mandantenstamms kommt ein Investitionsstau in
eine zeitgemaBe Praxisausstattung hinzu, von einem feh-
lenden Qualitdtsmanagementsystem einmal ganz abge-
sehen. Die Kanzlei als Bestandteil einer Altersversorgung
kann man unter diesen Aspekten schlicht vergessen.
Wenn iiberhaupt, dann wird eine Kanzlei ,filetiert, d. h.
interessierende Mandate werden herausgekauft, die un-
lukrativen verbleiben ebenso wie die 100 %-igen Kanzlei-
kosten beim Kanzleiinhaber.
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MaBnahmenvorschlag:

Vorbereitung der Kanzleilibertragung spatestens mit
55 Jahren einleiten. Definitive Festlegung des Zeit-
punktes des Ausscheidens aus dem Berufsleben und
Klarung der Frage: ,Was kommt danach?“

3. Dienstleistung

Nach § 33 StBerG besteht die Kerntatigkeit der Steuer-
berater darin, ihre Auftraggeber in Steuersachen zu be-
raten, sie zu vertreten und ihnen bei der Bearbeitung
ihrer Steuerangelegenheiten und bei der Erfiillung ihrer
steuerlichen Pflichten Hilfe zu leisten (sog. Vorbe-
haltsaufgaben). Dazu gehoren auch die Hilfeleistung in
Steuerstrafsachen und in BuBgeldsachen wegen einer
Steuerordnungswidrigkeit sowie die Hilfeleistung bei
der Erfillung von Buchflihrungspflichten, die auf Grund
von Steuergesetzen bestehen, insbesondere die Aufstel-
lung von Steuerbilanzen und deren steuerrechtliche Be-
urteilung.

Per Gesetz erbringen also alle Steuerberater die gleichen
Leistungen, sind somit grundsatzlich, austauschbar®.

Bislang standen die Kernaufgaben der Steuerberatung in
Form der Gestaltungs-, Erklarungs- und Abwehrberatung
im Mittelpunkt des Dienstleistungsangebotes. Dieser im
Wesentlichen auf eine Retrospektive beschrinkte Bera-
tungsansatz tragt schon den heutigen Anspriichen nicht
mehr Rechnung.

Spétestens seit Basel Il ist eine perspektivisch angelegte
vorausschauende Beratung gefordert. Kredite fiir (ge-
plante) Investitionen werden nur dann gewahrt, wenn
das Kreditinstitut die Uberzeugung gewinnen kann, das
Unternehmen werde in der Zukunft das Kreditengage-
ment bedienen kdnnen.

Den perspektivischen Beratungsansatz nicht zu beriick-
sichtigen flihrt zwangsldufig zu einem nicht mehr markt-
gerechten Dienstleistungsangebot, das der Mandant
schlicht durch Kiindigung abwahlen wird.

MaBnahmenvorschlag:

Systematischer Einstieg in die Wirtschaftsberatung,
beispielsweise auf den Gebieten Existenzgriindung,
Unternehmensnachfolge und Sanierungsberatung.
Jahrlich werden ca. 70 000 Unternehmen ibertragen,
ungefahr 75 % aller Insolvenzen beruhen auf Manage-
mentfehlern. Allein in diesen Bereichen geht es also
um rund 100 000 Mandate. Die Zahl der Existenzgriin-
dungen (Vollerwerb) lag 2007 bei 315 000.2

2 Quelle: Institut der deutschen Wirtschaft, Kéin, Ursprungsdaten der
KfW.
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Im Rahmen der Mandantenneugewinnung kommt es da-
her entscheidend auf die Beantwortung der Frage an:
Warum soll der Steuerpflichtige gerade lhnen das Man-
dat erteilen?“ Umgekehrt bedeutet das fiir den Steuerbe-
rater, dem Steuerpflichtigen erkennbar zu machen, worin
das Besondere gerade seiner Kanzlei und seines Dienst-
leistungsangebotes liegt. Damit stellt sich die Frage nach
der Kanzleistrategie einschlieBlich der Kanzleiphiloso-
phie. Fiir Steuerberater kommt es also in Zukunft ent-
scheidend darauf an, sich fiir den Mandanten auf dem
Markt unterscheidbar mit einem eigenen Profil zu prasen-
tieren.

Es bedarf keiner hellseherischen Féhigkeiten um zu pro-
gnostizieren, dass die zunehmende Automation in der
Steuerverwaltung zumindest in einfach gelagerten Féllen
(Arbeitnehmerveranlagung) dazu fiihren wird, dass die
Nachfrage an steuerberatenden Dienstleistungen sta-
gnieren, wenn nicht sogar sinken wird. Dies werden
auch die Lohnsteuerhilfevereine zu spiiren bekommen,
zu deren zentraler Aufgabe die Arbeitnehmerveranlagung
zahlt. Es liegt auf der Hand, dass sie versuchen werden,
wegbrechende Geschéftsfelder zu kompensieren, die sie
idealerweise in den Aufgabenbereichen der steuerbera-
tenden Berufe suchen werden. So geraten die Steuerbe-
rater auch unter diesem Aspekt zusatzlich unter Druck.

Eine weitere Herausforderung wird eine durchaus mdgli-
che Freigabe der Buchfiihrung mit sich bringen. Die Buch-
fiihrung hat derzeit einen Anteil am Gesamtumsatz der
Kanzleien von ca. 30 bis 40 %. Im Rahmen des 8. StBAndG
konnte die Freigabe der Buchfiihrung an Bilanzbuchhalter
zwar noch einmal verhindert werden, jedoch ist absehbar,
dass sich die Forderungen auf Freigabe erneuern werden.

MaBnahmenvorschlag:

Die Buchfiihrung als Einstieg in die Wirtschaftsbera-
tung instrumentalisieren und zur Grundlage einer
zukunftsorientierten Finanz- und Liquiditatsplanung
machen. Darin liegt auch ein Stiick Forderungsmana-
gement in eigener Angelegenheit. Einem wirtschaftlich
potenten und zufriedenen Mandanten darf auch eine
gute Zahlungsmoral zugeordnet werden.

Zentrales Element bei der Ausrichtung des Dienstleis-
tungsangebots ist das Marketing. Falschlicherweise wird
Marketing von der tiberwiegenden Anzahl der Steuerbera-
ter mit unzuldssiger Werbung gleichgesetzt, das Verbot
der berufswidrigen Werbung nach § 57 Abs. 1 StBerG ver-
kiirzt als ,Werbeverbot“ begriffen und damit dem Thema
Marketing zu Unrecht eine geistige Absage erteilt. Marke-
ting ist aber nicht ,Werbung®, sondern als Unterneh-
menspolitik bei gleichzeitiger Analyse des Marktes zu be-
trachten. Hierzu gehort nicht nur die Teilnahme am Markt
(auch eine Kanzlei ist Marktteilnehmer); insbesondere
geht es um eine intensive Marktbeobachtung, bei der die
Entwicklung der einzelnen Branchen im Fokus steht. Viel

zu gering schatzen Steuerberatungskanzleien gezielte
Mandantenbefragungen ein.

MaBnahmenvorschlag:

RegelméaBige Durchfiihrung von professionellen Man-
dantenbefragungen und Publikation der daraus resul-
tierenden MaBnahmen der Kanzlei. Feststellung, ob
die Kanzlei das vorhandene Beratungspotenzial der be-
treuten Mandanten abdeckt (Potenzialanalyse). Kom-
munikation des Dienstleistungsangebots an die Ziel-
branchen/Zielmandanten.

4. Personal

“

Der Ausbildungsberuf ,Steuerfachangestellte(r)” ist auf
die Unterstiitzung der Steuerberater im Bereich der Vor-
behaltsaufgaben zugeschnitten. Inhalte fiir den Bereich
der zunehmenden sog. vereinbaren Tatigkeiten werden
nicht oder nur in unzureichendem Umfang vermittelt.
Der Steuerfachangestellte ist im Bereich der Wirtschafts-
beratung nur sehr eingeschrankt einsetzbar. Entweder
muss das Ausbildungsprofil angepasst werden oder
der Steuerberater muss auf andere Mitarbeiter zurlick-
greifen, die eine betriebswirtschaftliche Vorbildung mit-
bringen.

Die demografische Entwicklung fiihrt dazu, dass kiinf-
tig deutlich weniger Schulabganger auf den Markt kom-
men. Der Bedarf an qualifizierten Mitarbeitern in den
Kanzleien besteht aber fort. Der ,,Run® auf die besten
Kopfe ist bereits voll entbrannt. Wollen Steuerberater
diesen Wettlauf nicht verlieren, missen sie aktiv werden.
Ohne ein konsequentes Personalmanagement werden die
absehbaren Mitarbeiterprobleme nicht zu I6sen sein.

MaBnahmenvorschlag:

Vermehrte Ausbildung, auch tber den eigenen Bedarf
hinaus, Teilnahme an Berufsinformationsveranstaltun-
gen und Berufsmessen, Vorstellung und Bewerbung
des Berufs ,Steuerfachangestellte/r“ und ,Steuerbe-
rater” in allgemein bildenden Schulen durch Berufsan-
gehorige und Berufsorganisationen.

H&ufig verhélt es sich so, dass ganz lberwiegend aus-
schlieBlich Mitarbeiter den Kontakt zu den Mandanten
unterhalten, der Berufsangehdrige sich jedoch nur selten
um diese personlich kiimmert. Diese libermaBige Bin-
dung der Mitarbeiter an Mandanten birgt die Gefahr,
dass Mandanten bei Ausscheiden des Mitarbeiters zum
neuen Arbeitgeber des Arbeitnehmers ,mitwandern®.
Wettbewerbs- und berufsrechtliche Anspriiche gegen
diese Praktiken sind so gut wie aussichtslos, weil der
,mitgegangene“ Mandant kaum als Zeuge fiir ein nachzu-
weisendes ,verwerfliches Verhalten des Abwerbenden®
zur Verfligung stehen dirfte.




MaBnahmenvorschlag:

Durchfiihrung von Mandantenveranstaltungen in Ver-
bindung mit der Einladung an Geschéftsfreunde der
Mandanten sind heute gefragt. Hierzu gehdren re-
gelméBige Gesprache mit Mandanten, mandanten-
spezifische Informationen, Mandanten(unternehmen)
besuchen und so das personliche Interesse am Man-
danten(unternehmen) bekunden.

VI. Zusammenfassung

Die vorstehend beschriebenen Problemfelder zihlen zu
denjenigen mit einem sehr hohen Grad der Eintrittswahr-
scheinlichkeit und einer wirtschaftlich erheblichen Aus-
wirkung auf die Kanzlei. Daher ist es angezeigt, sich mit
diesen Problemfeldern auseinanderzusetzen, wenn sie in
der eigenen Kanzlei identifiziert werden. So beschreiben
die genannten Strategieanséatze beispielhaft einige Hand-
lungsfelder.

Berufsrecht-Aktuell

Kapitalbindung bei Steuerberatungs-
gesellschaften verfassungs- und
europarechtskonform

FG Disseldorf vom 7.7.2010, 2 K 4450/08 StB, nicht
rechtskraftig

AEUV Art. 49, Art. 51, Art. 52 Abs. 1, Art. 63, Art. 65
Abs. 1, Art.346; GG Art.3 Abs.1, Art. 12 Abs. 1;
GmbHG §61 Abs.2, §66 Abs.2; StBerG § 3, § 3a,
§49,850,8§50a,§56 Abs. 3,§ 154

Das FG Diisseldorf hat festgestellt, dass die Kapitalbin-
dung nach § 50a StBerG mit dem Grundgesetz und mit
dem Vertrag iber die Arbeitsweise der Europdischen
Union (AEUV) vereinbar ist. Die Entscheidung ist aller-
dings noch nicht rechtskraftig, da die Revision zum BFH
zugelassen wurde.

Streitig ist der Widerruf der Anerkennung einer GmbH als
Steuerberatungsgesellschaft.

Die klagende Steuerberatungs-GmbH verfiigt {iber ein
Stammkapital von 25 000 €. Sie ist seit dem Jahre 2006
als Steuerberatungsgesellschaft anerkannt. Alleiniger
Gesellschafter und Geschéftsfiihrer war zundchst Steuer-
berater A. Dieser verduBerte und Ubertrug, zugleich als
vollmachtloser Vertreter der Erwerberin, Teilgeschéftsan-
teile mit einem Nennwert von insgesamt 10 000 € (40 %)
an die B mit Sitz in den Niederlanden. Die B genehmigte
die Erklarung. Weiterer Geschéftsfiihrer der Klagerin ist
Steuerberater C.

BERUFSRECHT/BERUFSSTAND N

Insbesondere sind die Inhaber von Einzelkanzleien gefor-
dert, da diese unter einem verscharften Wettbewerbs-
und Zukunftsdruck stehen. Fiir sie steht vor allem die
Sicherstellung der Liquiditdt und eines zeitgemaBen
Dienstleistungsangebots im Vordergrund.

Altere Kanzleiinhaber sollten sich verstérkt um eine gere-
gelte Praxisnachfolge kiimmern und ihre Kanzlei tech-
nisch und organisatorisch in einen zeitgeméBen Zustand
bringen sowie das Dienstleistungsangebot marktgerecht
gestalten.

Fir alle gilt, sich insgesamt mehr der Unternehmensbera-
tung zuzuwenden, um kiinftig mit an Sicherheit grenzen-
der Wahrscheinlichkeit wegbrechende Umsétze kompen-
sieren zu kénnen. Zugleich bewirkt dies eine héhere
Mandantenzufriedenheit und fiihrt damit zu einer Star-
kung der Mandantenbindung an die Kanzlei. Da auch auf
die wirtschaftliche Entwicklung des betreuten Unterneh-
mens auf diese Weise Einfluss genommen wird, bedeutet
dies letztendlich, aktiv an der Mandatserhaltung und Bo-
nitat der Mandanten mitzuwirken.

Gegenstand der B ist u. a. die Ausiibung einer Steuerbe-
ratungspraxis durch Mitglieder des niederldndischen Be-
rufsverbandes der Steuerberater ,Nederlandse Orde van
Belastingadviseurs® (NOB). Alle Mitglieder des Ge-
schéftsfiihrungsorgans sind niederldndische Steuerbera-
ter (Belastingadviseurs) und Mitglieder des NOB. Die Ge-
sellschaft selbst ist ebenfalls Mitglied des NOB. Mit
Schreiben vom 23. 6. 2005" hat das BMF im Zusammen-
hang mit § 56 Abs. 4 StBerG a. F. bekanntgegeben, dass
ein Belastingadviseur, der Mitglied des NOB ist, ein Be-
rufsangehoriger ist, fir den eine Vergleichbarkeit mit
dem Beruf des Steuerberaters festgestellt werden kann.
Alleinige Gesellschafterin der B ist die Holdinggesell-
schaft B (im Folgenden: Holdinggesellschaft). Gegen-
stand der Holdinggesellschaft sind im Wesentlichen Fi-
nanzgeschéfte.

Der Geschéftsfiihrer der Kldgerin zeigte der beklagten
Steuerberaterkammer die Ubertragung der Teilgeschafts-
anteile an. Diese teilte daraufhin mit, die Beteiligung der
B an der Klagerin stehe im Widerspruch zu der Kapitalbin-
dungsvorschrift des § 50a Abs. 1 Nr. 1 StBerG. Die Klage-
rin erwiderte, sie sdhe in einem eventuellen Widerruf der
Anerkennung der Klagerin als Steuerberatungsgesell-
schaft einen VerstoB gegen geltendes Recht. Nach Frist-
setzung widerrief die Beklagte die Anerkennung der Kl&-
gerin als Steuerberatungsgesellschaft.

1 BMF v. 23. 6.2005, VA4 -S50866—4/05, BStBI | 2005 S. 814.
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