Lesezeit: 9 Min.

,Der Fokus der Kanzlei der Zukunft:

die Lebensqualitit und den wirtschaft-
lichen Erfolg aller Beteiligten verbessern®

Interview mit Dieter Lutz, ERC Lutz Business Coaching AG

Dieter Lutz, selbst Wirtschaftspriifer und Rechtsanwalt, gehort zu den Beratern von
Kanzlei-Unternehmern in der Steuerberatung, die einen ganz eigenen Weg beschreiten.
Im Interview erklart Lutz, wie die Steuerberatungskanzlei der Zukunft seiner Ansicht
nach aussehen muss, und welche Fehler Steuerberater unternehmerisch machen.
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Herr Lutz, die BStBK erwartet, dass sich der Markt fiir Steuerbe-
ratungskanzleien stark dndern wird, wie die BStBK-Studie ,,Steu-
erberatung 2020 zeigt. Das sagen auch Sie schon seit vielen
Jahren. Inwieweit stimmen lhre Vorstellungen mit denen der
Kammer iiberein?

In der Diagnose sind wir inzwischen einig, in der Therapie na-
hern wir uns an. Der Prasident der Bundessteuerberaterkam-
mer, Dr. Horst Vinken, hat im Interview mit StBMag (StBMag
07/2015, S. 18 ff,, DokID WAAAE-93921) die Blickrichtung der
Mandanten erfreulicherweise als alleiniges Leitprinzip fir
Kanzleileistungen deutlich gemacht. Prof. Dr. Uwe Schramm,
Prasident der Steuerberaterkammer Stuttgart, sieht Steuer-
berater kiinftig als ganzheitliche Erstansprechpartner in allen
wirtschaftlichen, finanziellen und —erst an dritter Stelle — steu-
errechtlichen Fragen. Er fordert klare Mehrwert-Angebote fiir
Mandanten sowie eine starkere Vernetzung der Kanzleien un-
tereinander und mehr Kooperation mit Experten.

Damit wird deutlich, dass die Zukunft des Berufsstandes si-
cher nicht im Bereich der Deklaration liegt. Im Gegenteil:
Weltweit wird prognostiziert, dass durch die Digitalisierung in
dem ,,compliance work“ genannten Bereich in den nachsten 5
Jahren, mit einem Preisverfall von 50 Prozent zu rechnen ist.
Auch die Studie ,Steuerberatung 2020 kann in diese Richtung
interpretiert werden. In friiheren Veroffentlichungen und Vor-
tragen habe ich immer wieder darauf hingewiesen, dass das
StB-Geschaftsmodell dringend einer Erneuerung bedarf. Schon
das bisherige Werteversprechen (Deklaration, Durchsetzung
und Gestaltung) kann — nicht nur aufgrund der ,staatlich ge-
forderten Aufschieberitis” (sprich: Fristverldngerung) — kaum
gehalten werden.

Sind die Kanzleien, iiberwiegend durch den Einsatz von moder-
ner EDV, nicht schon deutlich schneller geworden — gerade bei
den Jahresabschliissen?

In der Breite interessanterweise gerade nicht — das ist an den
Jahresabschluss-Riickstanden messbar, die in das sogenannte
Zweitfolgejahr mitgenommen werden. Die Statistiken der Fi-
nanzministerien sprechen eine deutliche Sprache. Der Grund:
Die sogenannte Performance, also die Leistungsfahigkeit der
Kanzlei, hangt —ahnlich wie im Sport —viel mehr von den Kom-
petenzen der Menschen ab als von der Technik. Hier besteht ein
groRer Nachholbedarf.

Dazu kommt: Was wenige fortschrittliche Kanzleien ihren Man-
danten schon heute als Mehrwert liefern, namlich die Verflig-
barkeit der richtigen Daten zum frithestmoglichen Zeitpunkt,
also beispielsweise Monatsabschliisse auf Jahresabschluss-Ni-
veau, wird den Mandanten von morgen nicht mehr gentigen:
Im Zeitalter von ,,Big Data“ in Echtzeit brauchen Mandanten re-
alitatsdichte Entscheidungsgrundlagen — jetzt sofort! — fiir re-
gelmaRige Coaching-Gesprache. Der IDW-Projektbericht ,,Per-
spektiven des Berufsstandes der WP 2025 empfiehlt kleineren
Generalisten die Profilscharfung als ,Lebensberater®. Vor allem

verlangt der Markt dringend nach mehr Menschlichkeit und
Kundenorientierung. Eine Erweiterung des Geschaftsmodells
in Richtung Life- und Business-Coaching mit Erfolgsreporting
—was weit lber die bisherige Steuerberatung hinausgeht —ist
dringend geboten.

Ist das eine grundsdtzliche Bedrohung der klassischen Steuer-
beratungskanzleien, und welche Kompetenzen fehlen da lhrer
Meinung nach?

Nein, nur fur die Veranderungs-Resistenten. Fur alle ande-
ren ist es eine Riesenchance. Wahrend intellektuell-fachliche
Standardprozesse wie in allen Branchen immer mehr algorith-
misiert und damit digitalisiert werden —also Arbeitsplatze kos-
ten —, gilt dies nicht fur die trainierte menschliche Intuition als
Basis aller anspruchsvollen Beratungs- und Coachingprozesse.
Klar ist dabei jedoch, dass in der Kanzlei der Zukunft ganz neue
professionelle Kompetenzen und Prozesse gebraucht werden.
Fur die Zukunftsfahigkeit von Kanzleien werden liber die intel-
lektuelle Fachkompetenz hinaus Unternehmerkompetenz und
psychosoziale Qualitaten wie Attraktivitatskompetenz,emotio-
nale und spirituelle Kompetenz, Vitalitat, Kreativitat und sowie
Kommunikations- und Kooperationsfahigkeit immer wichtiger.
Die gute Nachricht: All das |asst sich genauso gut trainieren wie
Fachkompetenz, allerdings mit teilweise vollig anderen Metho-
den: spielerischer, freudvoller und mit mehr Leichtigkeit, die
Lust auf Leistung und bessere Resultate macht.

Wie sieht die ,,optimale Steuerberatungskanzlei® der Zukunft
denn aus?

Also: Erstens ist sie fiir die richtigen Mitarbeiter mit den rich-
tigen Kompetenzen hochattraktiv, die in den richtigen Teams
zusammengestellt sich als Wertegemeinschaft begreifen. Sol-
cheTeams sind in hohem Mafe innovationsfahig und produktiv
und damit auch fir Mandanten mit einem dhnlichen Werte-
profil attraktiv. Mandanten sind durch systematische Marke-
ting- und Akquiseprozesse und durch ein bedarfsorientiertes
Leistungsprogramm mit Uiberragendem Kundennutzen anzu-
sprechen. Die optimale Steuerkanzlei erkennt man vor allem
an den Resultaten.

An welchen Resultaten kann man das denn erkennen?

Eine Kanzlei ist auf dem richtigen Wege, wenn alle Prozesse
messbar so beschleunigt sind, dass der Termindruck durch
Mandanten, Finanzamt und Banken der Vergangenheit ange-
hort. Dazu gehort, dass die Monatsabschlisse so erstellt wer-
den, dass Jahresabschliisse auf Wunsch alle im ersten Quartal
des Folgejahres ausgeliefert werden konnen. Insgesamt muss
die Leistungserstellung, Auslastung und Honorierung im Jah-
resverlauf so ausgewogen erfolgen, dass dadurch hohere Leis-
tungs- und Liquiditatsreserven entstehen.

Kanzleiinhaber und Mitarbeiter haben dann mehr Zeit fiir das
Wesentliche: bessere Betreuung der Mandanten, Fiihrungsauf-
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gaben, Training zur Kompetenzsteigerung, Innovation, Marke-
ting und Akquisition. Dazu muss die Kanzlei in die Menschen
und die Effektivitat der Organisation investieren. Das lohnt
sich, weil dadurch ein splirbarer Mehrwert fir die Mandanten
entsteht, wodurch nicht zuletzt die Empfehlungsquote und die
Profitabilitat nachhaltig und Gberdurchschnittlich steigen.
Der gemeinsame Fokus muss sein: die Lebensqualitat und den
wirtschaftlichen Erfolg aller Beteiligten splrbar zu verbessern.
Das ist nach unserer Erfahrung nur durch die Erzeugung eines
,Flows® zu erzielen, der alle positiv energetisiert sowie die Ar-
beitsfreude und Produktivitat der Kanzleimitglieder und der
Mandanten steigert. Das nennt sich ,Life- und Businesscoa-
ching mit Erfolgsreporting®.

Das klingt fiir viele Kanzleien nach einem langen Weg ...

Meine Erfahrung aus der Fiihrung einer Kanzlei mit 35 Mit-
arbeitern und mehr als 30 Jahren Coaching von mehr als 300
weiteren Kanzleien zeigt, dass Verbesserungen bis hin zu den
oben genannten Resultaten schneller zu erreichen sind, als vie-
le Berater glauben: So ein professionell gefiihrter strategischer
Verdanderungsprozess bringt motivierende ,Quick Wins®, die
Uber die Anfangswiderstande schnell hinweghelfen.

Wo stehen die Steuerberater denn im Vergleich zu anderen Bran-
chen im Zeitverlauf?

Vergleicht man nur die Geschaftsergebnisse von Steuerkanzlei-
en in den ,goldenen® 70er-, 80er- und 90er-Jahren des vorigen
Jahrhunderts mit den heutigen, kann man feststellen, dass sie
scheinbar gestiegen, in Wahrheit jedoch ziemlich gleich geblie-
ben sind — gemessen am Gewinn pro Partner. Das ist kein Fort-
schritt, verglichen mit anderen Branchen, in denen durch Pro-
zess-, Produkt-, Service- und Strategie-Innovationen wesentlich
hohere Steigerungsraten zu verzeichnen waren. Bei den Steuer-
beratern und Wirtschaftspriifern besteht eine Fortschrittsliicke
in mindestens funf Bereichen: im Geschaftsmodell, im Hono-
rarsystem, im Leistungskatalog, bei den Kompetenzen und in
der Kundenorientierung.

Sie heben die Sicht der Mandanten hervor — was wollen die
wirklich?

Fragt man gute Unternehmer, was sie von ihrer Steuerkanz-
lei erwarten, dann kommen Begriffe wie initiativ, praventiv,
pro-aktiv statt reaktiv. Auf jeden Fall wollen sie mehr zukunfts-
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orientierte Beratung und Coaching. Dafiir sind sie, entgegen
einer weit verbreiteten Meinung, auch bereit, mehr zu bezah-
len—allerdings erst, wenn das Werteversprechen beziiglich der
vergangenheitsorientierten Basisleistungen (Deklaration und
Durchsetzung) gehalten wird und diese Arbeit perfekt und zeit-
gerecht erledigt ist. Einfach gesagt: Mandanten wollen — wie
wir Berater auch — ihren wirtschaftlichen Erfolg steigern und
ihre Lebensqualitat verbessern.

Und was bedeutet das konkret?

Einmal geht es um gesundes qualitatives Wachstum, also um
Umsatz- und Vermogenszuwachs, bei tberdurchschnittlicher
Profitabilitat und Liquiditat, also Steigerung der Gewinne,
der freien Cash-Flows sowie des passiven Einkommens. Dazu
kommen dann noch die Absicherung und der Schutz des Be-
triebs- und Privatvermogens und eine tragfahige Zukunfts- und
Nachfolgeplanung.

Gibt es besondere Behinderungen der Zukunftsfihigkeit der
Kanzleien, und wie kann man sie beheben?

Ja, sicher, mehr als genug. Einige Beispiele: Statt der tiblichen
Abrechnung nach Zeitaufwand bei Beratungsauftragen sollte,
wenn irgend moglich, wertbasiert abgerechnet werden, unter
Berlicksichtigung der Prinzipien Auftragsklarheit und Honorar-
transparenz. Bei einer am Wert orientierten Preisfindung soll-
ten alle Beteiligten das Gefiihl haben, ein gutes Geschaft zu
machen. Das setzt beim Berater allerdings die Fahigkeit voraus,
den Auftragswert nachvollziehbar zu ermitteln und zu vermit-
teln. Diese Fahigkeit ist in einem Berufsstand, der so lange den
Schutzschirm einer GebUhrenverordnung genossen hat, eher
selten anzutreffen — ebenso die Kunst, Honorare ohne gesetz-
liche Riickendeckung zu verhandeln. Die gute Nachricht ist: Es
kann —wie alles — gelernt und trainiert werden. Die absehbare
Deregulierung sollte Motivation genug sein.

Dann ist die starke Abhangigkeit von den Kanzleichefs. Die
Hauptaufgabe von Kanzleiinhabern sollte sein, die gesamte
Leistungsfahigkeit der Kanzlei zu steigern, A-Mandanten zu
pflegen und Beitrage bei anspruchsvollen Projekten zu er-
bringen, die nur sie leisten konnen. Das funktioniert nicht,
wenn Chefs operativ lberlastet, weil zu stark in die vergan-
genheitsorientierte Leitungserbringung eingebunden sind.
Trainierte Kompetenzteams flihren zu einer Entlastung der
Kanzleiinhaber.



Was meinen Sie damit?

Viele Kanzleiinhaber schauen zu viel zurlick statt nach vorne:
Sie fokussieren ihren Blick zu wenig auf den Bedarf der Man-
danten in der Gegenwart, um die Zukunft besser gestalten zu
konnen. Durch Spezialisierung und Kooperation mit Experten
kann den Mandanten die gesamte Palette im Sinne einer ganz-
heitlichen Betreuung angeboten werden.

Und das muss auch ,verkauft” werden. Mit Hilfe der effizientes-
ten Methoden gilt es, neue Mandanten zu gewinnen, Auftrage
von bestehenden Mandanten zu erhalten und die Marktposition
und die Reputation der Kanzlei aufzubauen und zu verbessern.
Die wenigsten Steuerberater, Wirtschaftspriifer und Anwalte
verfligen uberausreichende Marketingkompetenz. Wichtiger als
grol3e Strategen, die nichts umsetzen und sichimmer wieder mit
den Anforderungen des sog. ,Tagesgeschafts“ entschuldigen,
waren Mitarbeiter und Partner, die sich mit Hilfe kleiner Projekte
und dem entsprechenden Training durch Profis die notwendige
Kompetenz aneignen. Dann kdnnen sie monatliche Routine-
prozesse gestalten, mit klaren Zielen, Verantwortlichkeiten und
Kontrollen, so dass die praktische Umsetzung gewahrleistet ist.
Die von der EU-Kommission angekiindigte Deregulierung erfor-
dert—auch aus Sicht der Standesvertreter —, dass sich Kanzleien
im Wettbewerb um Mandanten eindeutig differenzieren und
dies gegentiber dem Markt professionell kommunizieren.

Was gehort noch dazu?

Zur wirksamen Akquise gehort insbesondere, Kunden immer
wieder neue Moglichkeiten aufzuzeigen und ihnen ihre un-
bewussten Bedlrfnisse bewusst zu machen. Das erfordert
einen Prozess permanenter Kommunikation und Innovation
und ein professionelles Kundenbeziehungsmanagement. Ent-
scheidend ist die Fahigkeit, Kunden nicht nur zu lberzeugen,
sondern zu begeistern, mit eigenem Enthusiasmus férmlich
mitzureiBen. Gute Berater haben heute keine Probleme damit,
den Kopf des Kunden zu uberzeugen. Um in Zukunft erfolg-
reich zu sein, missen Sie die Herzen ihrer Mandanten gewin-
nen. Und das wird — nachhaltig — nur gelingen, wenn das nicht

Uber Dieter Lutz:

WP/RA FAStR Dieter Lutz wurde 1951 im badischen Kehl am Rhein
geboren. Er entwickelt und leitet fiir die ERC Lutz Business Coaching AG
Seminare und strategische Entwicklungsprogramme fiir Steuerkanzleien
und Unternehmer. In den 1990er-Jahren fiibrten er und sein Team der
ERC AG 153 von den ersten 200 der nach DIN ISO 9000 zertifizierten
Kanzleien zur Zertifizierung. Lutz ist Chef-Trainer der Europdischen
Berater Akademie EBA und der Europiischen Unternehmer Akademie
EUA sowie Referent bei Hochschulen, Verbinden, Banken und Unterneh-
men. AufSerdem ist er Autor des Buches ,Marketing fiir Steuerkanzleien”,
erschienen 1995 im Beck Verlag. Zuletzt erschienen von ihm die Biicher
wDer StB/WP als Unternehmerund ,Die attraktive Steuerkanzlei®.

nur die Chefs, sondern auch die Mitarbeiter konnen. Bei einem
professionellen ,Life- und Business-Coaching-Prozess mit Er-
folgsreporting” sind ein monatlicher Bedarfs-Check, ein syste-
matisches Empfehlungsmarketing und die Auftragsakquisition
vollautomatisch integriert.

Kénnen Sie kurz zusammenfassen, was zukunftsfihige Kanzleien
Ihrer Meinung nach auszeichnet?

Ja, gerne. Solche Kanzleien sind stets bemuht, neue Erfolgs-
potenziale und Kernkompetenzen aufzubauen, bevor die bis-
herigen ausgeschopft sind. Dies erfordert eine hohe Disziplin,
Marktsensibilitat und Innovationskraft, und eine natirliche
Neigung der Fiihrung zu pro-aktivem Verhalten. Pro-Aktivitat
bedeutet, immer wieder die sogenannte ,Komfortzone* zu ver-
lassen, etwas zu riskieren und die relativ kleinen Schmerzen der
Veranderung in Kauf zu nehmen — ja, lieben zu lernen, in dem
Bewusstsein, dass man dadurch die grollen Schmerzen des
Scheiterns an den Herausforderungen der Zukunft vermeidet.
Kanzleien der Zukunft werden statt von Zukunftsangst von ei-
ner Grundstimmung aus Dankbarkeit, Vorfreude und Lust auf
Leistung getragen. Denn es ist ein grofRes Glick, bei den Ersten
zu sein, die diesen Weg beschreiten, und sich am aktualisierten
Leitbild des steuerberatenden Berufs und den Unternehmens-
grundsatzen der Kanzlei der Zukunft zu orientieren. Dazu gibt
esam 2. September 2015, 15 Uhr, ein kostenfreies bfd-Webinar
sowie im direkten Anschluss an das NWB-Forum Kanzleierfolg
2016 am 18. September ein Kompaktseminar in Hamburg.

Die Einsicht in die Notwendigkeit, die Bereitschaft zur Erneue-
rung und der Mut der Chefs, ihr Team immer wieder herauszu-
fordern und so Entwicklungsimpulse zu setzen, ist das Erfolgs-
geheimnis dynamischer Kanzleien der Zukunft.

Das Gesprdch fiihrte Till Mansmann
Weitere Informationen uiber Dieter Lutz und sein Beratungsunternehmen
ERC Consulting gibt es unter www.erc.de/steuerberatermagazin
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