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ine Frage des Trainings?

Steuerberater konnen fachlich noch so gut sein und dennoch mit ihrer Kanzlei
nicht vorankommen —ein Unternehmertraining kann dies andern

Lin Unternehmer unternimmt etwas. Jeder freiberuflich tatige Steuerberater ist ein
Unternebmer, ob er nun allein oder mit Fachkraften arbeitet. Als solcher mochte er
Gewinn erzielen, um sich selbst und seine Angestellten zu finanzieren, mogliche Schul-
den zu tilgen und um wieder in die Firma investieren zu konnen. Gleichzeitig tragt er
das unternehmerische Risiko und haftet dafiir auch mit seinem Privatvermaogen.

iele Unternehmer beherrschen jedoch oft nur ihr Fach-

gebiet und vernachlassigen andere Bereiche ihres Un-

ternehmens, sagt Steuerberater Thomas Rothermel,
der neben der fachlichen Kompetenz die Aspekte Marktwissen,
Organisation und wirtschaftlichen Erfolg hinzufligen wirde.
,Ein guter Unternehmer®, so der Steuerberater, , hat strategi-
sche Ziele. Er weil3, was er erreichen mochte und was er andern
muss. Zudem arbeitet er innovativ. Denn dadurch wird er at-
traktiv fir neue Kunden.”

,Ein guter Unternehmer muss ein Team erfolgreich fiihren
und managen konnen® erganzt Steuerberater Patrick Luzius.
Ausgehend von seinem Leitbild definiere er Monats- undJah-
resziele und leite aus diesen die Strategie ab, wie er diese Zie-
le erreichen wolle, meint der Steuerberater. Darliber hinaus
brauche ein guter Unternehmer neben Organisations- und
Managementtalent die Fahigkeit, sein Team auf diese Ziele
einzuschworen. ,Das Optimum ware®, so Luzius, ,wenn sein
Team ihm mit viel Herzblut folgt.“ Gefragt seien dabei beson-
dere Charaktere, bestimmte Personlichkeiten, die etwas von
einem Querdenker haben, glaubt Steuerberaterin Christine
Lotz: ,Man muss wollen, funktionieren, mutig und authen-
tisch sein, eine Vorbildrolle Gbernehmen kdnnen und stets an
sich weiterarbeiten.” Den Schlissel zum Erfolg, so die Steu-
erberaterin, halte derjenige in den Handen, der sich ganz auf
sein Gegenlber einstellen konne, ganz gleich ob Mandant
oder Mitarbeiter.

Doch bekanntlich ist noch kein Meister vom Himmel gefal-
len. Auch ein guter Unternehmer braucht hier und da Unter-
stitzung. Steuerberater wie Rothermel, Luzius und Lotz haben
sich deshalb aus unterschiedlichen Griinden zu Unternehmer-
trainings entschlossen.
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Luzius war mit seiner Kanzlei an einen Punkt gelangt, wo er
nicht mehr weiterwusste und keine befriedigende Losung sah.
»Ich wollte ein gut zusammenspielendes Team von Mitarbei-
tern haben und die Mandanten aktiver beraten, aber ich be-
kam das nicht hin“ so Luzius. Dabei arbeitete seine Praxis kaum
anders als andere Steuerberaterkanzleien. ,Wir achteten schon
sehr auf schnelle und effiziente Ablaufe. Wir hatten jedoch bei-
spielsweise nie gelernt, auf die richtigen Mandanten zu ach-
ten” schatzt der Steuerberater selbstkritisch ein.

JWir waren durchaus organisiert”, beschreibt Rothermel
seine Ausgangslage, ,allerdings in eher traditioneller Weise.
Nach zwolf Monaten Finanzbuchhaltung wurden die Steuer-
erklarung und der Jahresabschluss erstellt. Die Folge davon
war Terminstress am Jahreswechsel.“ Dies stellte fur ihn den
Hauptgrund dar, warum er sich wie Luzius zu einem Unterneh-
mertraining entschloss. ,Aus der Tretmuhle mit dem Termin-
stress wollte ich unbedingt herauskommen. Auch die Akquise
von Neumandanten war ein Thema. Diese mochte ich kiinftig
konsequenterangehen®, so Rothermel.

WenigereinProblem,denndieSuchenach weiterenVerbesse-
rungsmoglichkeiten bewogen hingegen Lotz: ,Ich kenne es aus
anderen Kanzleien, wohin es fliihren kann, wenn man sich nur
um die klassische Arbeit kimmert und das Backoffice vernach-
lassigt, Zeit und Kosten nicht erfasst oder die Mitarbeiter kaum
einbindet. Dann brauchtmansich nicht zuwundern, wenn Geld
fehlt. Diese Fehler mochte ich versuchen zu vermeiden® so die
Steuerberaterin, dieinihrereigenenKanzleialles angenehm, die
Prozesse schneller und vieles anders und besser machen moch-
te. Innovationen und interessanten Vorschlagen steht sie daher
neugierigund offen gegentiber. ,Jeder Spitzensportler hateinen
Trainer. Unternehmer mussen auch Spitzenleistungen bringen,
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es wird ihnen ja nicht in die Wiege gelegt®, sagt Lotz, die sich
nach langen Gesprachen miteinem befreundeten Kollegen tiber
unternehmerische Themen fir ein Training entschied.

Das Training

Rothermel und Luzius beispielsweise absolvieren seit circa ei-
nem Jahr ein Unternehmertraining in Form von dreitagigen
Workshops bei ERC. Der Ort ist stets ein Hotel in Mittel- oder
Suddeutschland.DasTraining—auch, Kanzlei-Entwicklungs-Pro-
gramm®betitelt —umfasst acht Workshops und beginntimmer
an einem Mittwoch. Mittwoch und Donnerstag nehmen nur
die Kanzleiinhaber und deren Projektteam teil — meist handelt
es sich dabei um angestellte Steuerberater, zumindest jedoch
um leitende Mitarbeiter. Diese arbeiten gewissermafien vor,
am Freitag stoen dann die tbrigen Kanzleimitarbeiter dazu.
Es gibt einen festen Trainingsplan und verschiedene Module,
jedoch keinen festen Ablauf. Der Trainingsplan umfasst drei
Programme, die aufeinanderabgestimmt sind und sich inihrer
Wirkung verstarken sollen. Am Anfang steht ein Effektivitats-,
gefolgt von einem Attraktivitats- und einem Kompetenz-Stei-
gerungs-Programm. Zwischen den Workshops finden zudem
regelmallig Videokonferenzen zwischen den Steuerberatern
und Workshop-Leiter Dieter Lutz statt.

Ein Workshop-Tag beginnt oft mit einem von eingeblende-
ten Grafiken untermalten Vortrag tber eines oder mehrere
der jeweiligen Themen. Zudem wird viel gelibt und wieder-
holt. ,Was man einmal gehort hat, hat man noch lange nicht
verstanden®, sagt Luzius. Die Ubungen sind oft Rollenspiele,
beispielsweise: wie prasentiere ich ein Produkt am besten.
Einmal, erinnert sich der Steuerberater, lautete die Ubungs—
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aufgabe, spontan einen realen Mandanten anzurufen und
diesen zu fragen, ob er seinen Steuerberater weiterempfehlen
wiirde. ,Davor hatte jeder Angst, weil wir nicht wussten, was
dabei herauskommt®, so der Steuerberater. Hinterher jedoch
war jeder Teilnehmer liber das gute Ergebnis froh. Neben den
Ubungsaufgaben gibt es bis zum néchsten Workshop-Termin
auch stets Hausaufgaben.

Neben den Ubungen wird auch viel Wert auf Vertrauen ge-
legt. Aneiner grolien Pinnwand prasentiert sich jede Kanzleivor
den anderen Teilnehmern mit Fotos und ihren jeweiligen Aus-
wertungen. Jeder Steuerberater kennt so die Aufstellung jeder
der neun Kanzleien und deren Ergebnisse. Ein Ziel des einjah-
rigen Trainings ist die Erweiterung des Geschaftsmodells um
Unternehmer-Coaching mit Erfolgsreporting. Dabei handelt es
sich um personliche Coachinggesprache mit den Mandanten
auf der Basis monatlicher Zwischenabschlisse in der Qualitat
einesJahresabschlusses, die dokumentiert und von einem Akti-
vitatenplan begleitet werden. ,Damit unterstiitzen wir unsere
Mandanten, ihren wirtschaftlichen Erfolg zu steigern und ihre
Lebensqualitat zu verbessern®, sagt Rothermel.

Neben der Erweiterung des Geschaftsmodells fokussiert das
Training insbesondere auch auf die Optimierung der Kanzlei-
prozesse. Durch den daraus resultierenden Zeitgewinn, so die
Idee, kann sich ein Steuerberater mehr der Beratung und dem
Controlling in der Kanzlei zu widmen. Dazu wird zunachst am
Anfang der Workshops der Ist-Zustand der jeweiligen Kanzlei
aufgenommen, beispielsweise mittels der ABC-Analyse der
Mandanten und der Ermittlung von Umsatz pro Stunde. ,Das
Ergebnis schwankte bei mir zwischen interessant und erntich-
ternd®, sagt Rothermel. Im Verlauf des einjahrigen Trainings gilt
es dann, daran zu arbeiten. Den wesentlichen Unterschied des
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Trainings im Vergleich zu traditionellen Seminaren sieht der
Steuerberater in der selbststandigen Erarbeitung der Werkzeu-
ge, beispielsweise in Form von Excel-Tools. ,Ich bekomme keine
fertigen Losungen vorgesetzt. Ich muss sie mir selbst erarbei-
ten. Der Vorteil: Daich sie mir selbst erarbeitet habe, wende ich
sie auch an. Durch den Austausch mit anderen Steuerberatern
kann ich dieses Tool dann noch optimieren.”

Ein Jahr spiter

Nach einem Jahr Training zieht der Steuerberater eine mehr als
zufriedene Bilanz. ,Der Termindruck zum Jahreswechsel gehort
der Vergangenheit an. Durch die Zusammenflihrung von FiBu
und Jahresabschluss zum Erfolgsreport bin ich beim Bearbei-
tungsstand weiter als vor einem Jahr.“ Im Bereich der Mandan-
tenakquise steht er allerdings noch am Anfang. ,Ich bin derzeit
dabei, mir meine Empfehlungsnetzwerke auszubauen®, sagt
Rothermel, ,,etwa bei Banken. Dort kommt mein neues Konzept
der Zusammenfihrung von FiBu und Jahresabschluss gut an,
da diese aktuelle Zahlen erhalten.”

Lotz hat nach einem Unternehmertraining bei einem ande-
ren Anbieter inzwischen alle Kanzleiablaufe umgestellt und da-
durch beschleunigt. Aullerdem delegierte sie vertrauensvoll die
fachliche Arbeit weitgehend an die Mitarbeiter und steht diesen
nur noch mit Rat und Tat zur Verfligung. ,Die Mitarbeiter kon-
nen das, die Kanzlei lauft. Wenn sie sich nicht darauf verlassen,
dass noch jemand nachschaut, arbeiten sie genauer®, lautet die
Erfahrung der Steuerberaterin, die sich auf gutem Weg eines an-
deren Umgangs mit Mitarbeitern und Mandanten sieht.

Nach einem Jahristauch bei Luzius viel geschehen. ,Ich habe
den Mandantenstamm komplett bereinigt®, sagt der Steuerbe-
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rater. Etwa 20 Prozent der Mandanten hat er entlassen, vor al-
lem Privatpersonen. Trotzdem erreicht er mit den verbliebenen
den gleichen Umsatz und mehr Gewinn. Mit seinen Firmen-
mandanten schloss er neue Honorarvertrage. Neu ist auch eine
Jahresauftragsplanung. Die Teamgesprache finden nun wo-
chentlich und nicht mehr monatlich statt. AuRerdem sprichter
klarer mit Mitarbeitern und Mandanten, ,,obwohl es manchmal
weh tut” so Luzius, der auch eine Mitarbeiterin entliefl3, weil sie
die neue Strategie letztlich doch nicht mittragen wollte. ,Das
hatte ich vorher nicht getan®, raumt er offen ein.

Erfahrungen mit den Umstellungen

Man muss die Mitarbeiter und auch deren Familie vorsichtig mit
ins Boot nehmen und darfsie nicht iiberfordern. Viele haben eine
andere Denkweise, berichtet Lotz von ihren Erfahrungen wah-
rend der Umstellung: ,Veranderungen bedeuten flr Mitarbeiter
oft eine Doppelbelastung. Da braucht es Geduld, Konsequenz
und Ausdauer.” Dies gelang ihr vorbildlich. Niemand boykottier-
te, alle Mitarbeiter ihres relativ jungen Teams zogen mit. ,Ich
mache schon auch Druck, dass Fristen eingehalten werden und
die Qualitat der Arbeit stimmt®, sagt sie, ,aber ich verheize nie-
mand. Die Arbeit soll Spald machen und ich mdchte, dass es mei-
nen Mitarbeitern gut geht.“ Dazu zahlen fur die Steuerberaterin
beispielsweise neben regelmaRigen ausgefallenen Betriebsaus-
fligen auch Kleinigkeiten wie freie Getranke, Obst und kleine
Snacks, die den Mitarbeitern kostenlos zur Verfligung stehen.
Wenn sich Mitarbeiter wertgeschatzt flihlen und Verande-
rungen nachvollziehen konnen, arbeiten sie motivierter, sind
sie motivierter. Auch Lotz — wie Luzius — dachte friher, ein
Teammeeting im Monat genuigt, sonst wiirde zu viel Zeit ver-



schenkt. Das ist nicht so, weil3 sie heute und setzt sich jede Wo-
che mitihren Mitarbeitern zusammen, um die wichtigsten Din-
ge zu besprechen. Die veranderte Stimmung spuren auch die
Mandanten. ,Manche Steuerberater miissen um Mandanten
kampfen.Ich mache keine Werbung und scherze schon dartiber,
mein Schild abzuschrauben, weil wir die Anfragen sonst kaum
bewaltigen konnen®, so Lotz: ,Und das ist keine tempordre Pha-
se,daflr haltes schon zu lange an.“ Doch nicht nur Mandanten
kommen, es steigt auch die Bewerbungsrate von Mitarbeitern,
weil die Mitarbeiter viel Uber die Kanzlei sprechen.

Auch Rothermel gelang die Anderung einiger Prozesse
in seiner Kanzlei problemlos. Sicher kam ihm dabei zugute,
dass er bisher nur eine Mitarbeiterin beschaftigt und keine
Softwareumstellung bendtigte. Gute Erfahrungen machte
er auch mit der Honoraranpassung. ,Die Mandanten sehen
den Vorteil, wenn sie monatlich aktuelle Zahlen erhalten
und durch eine zeitnahe Steuerplanung vor lberraschenden
Nachzahlungen geschitzt sind®, sagt der Steuerberater. Diese
zahlen jetzt eine monatliche Honorarpauschale fir FiBu und
Jahresabschluss.

Monatliche Auswertungen auf Jahresabschlussniveau offe-
riert seit Januar auch Luzius. Der Steuerberater hat durch das
fraining viele Erkenntnisse gewonnen, Uber sich selbst, tiber
Angste, lllusionen oder Egoismus. ,Wenn man ein groReres Be-
wusstsein flir diese Dinge entwickelt, spricht man anders mit
Menschen: klarer, aufmerksamer, man verandert sich selbst,
die Mitarbeiter, die Mandanten und auch die Familie.” Bei der
Umsetzung seiner neuen Vorstellungen stie8 der Steuerbera-
ter aber auch auf Widerstand. Gern wisste er sein Team noch
entschiedener hinter den Kanzleizielen. ,Bei Bayern Miinchen
mochte auch kein Spieler weniger trainieren, weil er genau
weif3, ohne Training kann er oben nicht mitspielen.” Dennoch
mochte er auf jeden Fall den eingeschlagenen Weg fortsetzen.

Ahnliches gilt fiir Mandanten. Die Kanzlei soll sich nichtlanger
nach ihnen richten, sondern diese sich nach der Kanzlei. Unterla-
gen sind nun beispielsweise sortiert, vollstandig und zum Termin
zu bringen. Schlief3lich konne ein Mitarbeiter nur dann rechtzeitig
fertigwerden, wenn er vorher die entsprechenden Informationen
bekommt. GroRBere Mandanten verstehen eine solche Vorgehens-
weise, weils Luzius: ,Es gibt aber auch Mandanten, die ignorieren
das aus Zeitmangel oder weil sie nicht zeitnah die Rechnung be-
zahlen wollen oder konnen.Dann sind sie eben nicht mehrunsere
Mandanten®, sagt der Steuerberater entschieden.

Trotz oder gerade wegen der Klartext-Kommunikation arbei-
tet seine Kanzlei nach einem Jahr Training viel besser als friiher.
,Das ist nicht nur ein Geflihl sagt Luzius, ,ich kann es auch
mit Zahlen beweisen, dass wir jetzt schneller sind.“ Die Arbeit
am Unternehmen ist genauso wichtig wie die Arbeit im Un-
ternehmen, fasst Rothermel seine Erkenntnisse zusammen: ,,Es
ist viel effektiver, liber Ziele, Visionen, Ideen und Zielgruppen
nachzudenken, als standig im Hamsterrad Zeit und Energie zu
verschwenden.” Auch Lotz hat Gewinn aus dem Training gezo-

gen. ,Ich trete inzwischen ganz anders auf, gleich, ob vor Kol-
legen, Banken, Mitarbeitern oder anderen Institutionen® resi-
miert die Steuerberaterin: , Ich wusste friiher, es geht irgendwie
weiter, ich wusste nur nicht wohin. Heute habe ich einen Plan
flr die nachsten 20 Jahre. Wenn man einmal ein paar Dinge
umgesetzt hat, fragt mansich,warum man das nichtschon frii-
her getan hat. Ich kann jetzt auch notfalls am Wochenende zu
Hause oderim Hotel noch einmal libereine Arbeit schauen und
muss nicht langer 60 Stunden im Bliro am Schreibtisch sitzen.
Die Arbeit wird trotzdem erledigt.” m
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