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6 konzentrische Kreise der Digitalisierung und Automatisierungin

der Steuerberatung
Der Versuch einer Systematisierung mit konkreten Tipps und Ma3nahmen

Wenn es ein Thema in der Branche der Steuerberatung gibt, um das derzeit keiner — wirklich keiner — herum kommt,
dann ist es Digitalisierung/Automatisierung. Lesen Sie dazu auch den Beitrag Automatisierung und Digitalisierung in
der Steuerberatung, in dem ich Uber Missverstandnisse, Irrtimer, Hindernisse und Hoffnungen geschrieben habe.

Die anstehenden Herausforderungen in diesem Zusammenhang waren weder in einem derartigen Ausmaf} noch in
einer derartigen Geschwindigkeit jemals fiir den Berufsstand gegeben. Bisherige Losungsmethoden werden aller
Wahrscheinlichkeit nach nicht helfen, denn die sich aus der stattfindenden Transformation vollkommen neuartig
ergebenden Herausforderungen kénnen mit den bisher bewahrten Methoden nicht gelést werden. Insofern ist die
vorhandene und gut splrbare Unsicherheit im Beruf gut nachvollziehbar.

Um etwas mehr Klarheit — und damit soweit wie mdoglich Sicherheit — in diesem noch nie erlebten
Transformationsprozess zu schaffen, versuche ich im Folgenden, die mdglichen Schritte zur Bewaltigung der
Transformation in eine Struktur zu bringen.

6 konzentrische Kreise

= Die Bewaltigung der Digitalisierung/Automatisierung in der Steuerberatung kann in 6 logisch aufeinanderfolgenden
Schritten geschehen. Diese Abfolge sehe ich wie konzentrische Kreise. Wie die Wellen, die ein auftreffender kleiner
Tropfen auf der Wasseroberflache erzeugt. Warum?

= Der erste — innerste — konzentrische Kreis, der Nukleus, ist der Ausgangspunkt fiir alle weiteren Entwicklungen. Ohne
diesen konzentrischen Kreis bewaltigt zu haben, werden die Ubrigen Schritte wenig erfolgversprechend sein.

= Die konzentrischen Kreise sollen die GroRRe der Herausforderung ausdriicken. Der innerste ist noch relativ leicht zu
bewaltigen, wahrend die weiter aul3enliegenden Kreise immer noch schwieriger zu erledigen sind.

= Genau gleich verhalt es sich mit der damit zusammenhéangenden Wirkung. Die Wirkung des groRten (sechsten)

konzentrischen Kreises ist enorm. Und sie ist derzeit auch noch gar nicht im gesamten Ausmaf} abschatzbar.

= Die konzentrischen Kreise symbolisieren auch den Abstand zum bisherigen Kerngeschaft des Steuerberaters. Je
groRer — weiter nach aulRen — desto groRer ist die Distanz zur bisherigen Tatigkeit.
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Sicher gibt es auch andere Mdglichkeiten, um den stattfindenden Transformationsprozess in eine logische Struktur zu
bringen. Die 6 konzentrischen Kreise sind in zahlreichen Gesprachen mit Kollegen auf grofes Verstandnis gestoRRen
und wurden als nutzlich beurteilt. Was mich natlrlich sehr freut.

Der erste konzentrische Kreis — "Das vollautomatisierte eigene Rechnungswesen in der
Steuerberatungskanzilei”

Wo startet der digitale Transformationsprozess im Rechnungswesen? Naturlich im Rechnungswesen der eigenen
Kanzlei! Jede moderne Kanzlei sollte Uber ein vollautomatisiertes und digitalisiertes Rechnungswesen verfiigen. Was
heillt das?

= Elektronischer Versand der Honorarnoten an die Klienten. Die vorhandene Verpflichtung zur eigenhandigen Unterschrift
auf Honorarnoten durch einen Berufstrager in Deutschland kann mittels einer Einverstandniserklarung des Klienten
vermieden werden. Ist es nicht verriickt, den Klienten von der Digitalisierung tiberzeugen zu wollen, ihm trotzdem die
Honorarnoten auf Papier zu schicken, damit er sie einscannt und sie dann digital dem Steuerberater wieder zur
Verflgung stellt?

= Digitaler Erhalt der Eingangsrechnungen. Ein Musterschreiben fiir diese geanderte Vorgangsweise mit lhren
Lieferanten finden Sie hier>>>. Daran schlief3t der digitale Priflauf der Eingangsrechnungen an. Die Verbuchung der
Eingangsrechnungen kann dann weitestgehend automatisch erfolgen. Die OCR-Schrifterkennung ist ein — noch
notwendiger — Zwischenschritt bis zu den bald flachendeckend vorhandenen, echten elektronischen Rechnungen (in
Form eines Datensatzes).

= Automatische Verbuchung aller Honorarnoten als Mindestmaf an moglichen Automatik-Buchungen. Daneben
weitestgehend automatische Buchungen fir Abschreibungen, Abgrenzungen, etc.

= Vollstandige Ubernahme der Bankdaten durch sorgfaltige Pflege der vorhandenen Lerndateien/Lernprogramme.

= Ubernahme von Kassendaten aus dem elektronischen Kassenbuch.

= Tagfertige Buchhaltung — oder maximal wochentlicher Buchungsrhythmus.

= Automatisierter Mahnlauf und digitaler Versand der Mahnungen.

= Elektronischer monatlicher Lohnausweis fur Ihre Mitarbeiter; Versand per E-Mail oder Upload in Portale (Cloudldsung).
= Die BWA und Controlling-Reports der Kanzlei nur in digitaler Form.

= Nutzung von Cloud-Ldsungen fir lhre eigenen Rechnungswesendaten.

= Alle Kanzleidokumente in einem DMS.

= Digitaler, elektronischer Posteingang, Postausgang — und elektronische Fristenkontrolle.

Auferdem verfiigen alle Arbeitsplatze der Kanzlei (iber mindestens 2 Bildschirme; 3 Bildschirme sind state-of-the-art!

Naturlich wird es noch einige Klienten geben kénnen, die den Transformationsprozess nicht in dieser Intensitat und
Geschwindigkeit mitmachen werden. Ich hore ja in Kanzleiworkshops immer wieder von Klienten, die nicht einmal Uber
eine E-Mail-Adresse verfiigen. Diese Ausnahmen machen den Veranderungsprozess naturlich schwieriger. Sie sollten
sich deswegen jedoch nicht abbringen lassen. Bleiben Sie beharrlich, sprechen Sie mit den Klienten. Und selbst,
wenn diese Klienten Sie verlassen mdchten, weil sie sich in der Zusammenarbeit mit Ihnen nicht verandern wollen,
konnen Sie gelassen und selbstsicher bleiben. Denn auch diese Klienten werden in kurzer Zeit bei jedem — modernen
— Steuerberater auf eine ahnliche Art der Zusammenarbeit treffen. Insofern ist es doch besser, wenn diese — im
Moment veranderungsunwilligen — Klienten, die unzweifelhaft anstehenden Veranderungen mit einem vertrauten Berater,
mit Ihnen also, vornehmen.

Der erste konzentrische Kreis ist eine Voraussetzung fur alle weiteren Kreise. Er ist

= ein Muss fir lhre Glaubwirdigkeit. Wie wollen Sie lhre Klienten liberzeugen, wenn Sie im eigenen Unternehmen nicht
mit optimierten Prozessen arbeiten?

= ein Muss fur die Effektivitat und die Effizienz des eigenen Rechnungswesens. Sie schaffen Freiraume fur
wertschopfende Tatigkeiten.
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= |hr Labor fiir die Geschéaftsprozessoptimierung. Sie haben in Ihrer Kanzlei alle Prozesse selbst in der Hand, kdnnen
alles steuern. Auferdem erleben Sie die auftretenden Schwierigkeiten an der eigenen Haut. Sie werden erfahren, dass
mit hartnackiger Suche immer Lésungswege gefunden werden konnen.

Die zentrale MalRnahme fiir die Umsetzung ist ein intensives Gesprach mit lhrem Kanzlei-Software-Lieferanten, in dem
Sie alle vorhandenen Moglichkeiten in Bezug auf die oben beschriebenen MaRnahmen ausloten und einen Fahrplan
der Implementierung beschlieRen ... und ihn dann natirlich auch realisieren.

"Practice What You Preach" lautet das Motto, die Devise, des ersten konzentrischen Kreises.

Der zweite konzentrische Kreis — "Die Nutzung aller Potenziale der in der Kanzlei vorhandenen
Anwendungen in der Bearbeitung der Klientenauftrage"

Mit der Beschéaftigung bzw. Erledigung des Malnahmenbiindels des ersten konzentrischen Kreises haben Sie als
Inhaber, Partner einer Steuerberatungskanzlei ein gutes Gefiihl entwickelt, wie weit Digitalisierung/Automatisierung im
Rechnungswesen mdoglich ist. Der nun folgende logische Schritt ist, diese Erkenntnisse auf alle Klientenauftrage zu
Ubertragen.

Der Startschuss dafir ist, dass die vorhandenen Potenziale der vorhandenen Anwendungen so weit wie mdglich von
allen im Team genutzt werden. Diese sind im Regelfall deutlich gréRer als auf den ersten Blick angenommen. Welche
sind es?

= Das Kennen und Nutzen der vielfaltigen Tools der Office-Anwendungen. Outlook, Excel etc. sollten von allen
Mitarbeitern nicht nur ,fir das Notwendigste“ verwendet werden, sondern sie sind Werkzeuge fur den taglichen Einsatz.
Wie auf einer Klaviatur sollten Mitarbeiter mit diesen Instrumenten meisterhaft spielen, umgehen kénnen. Das ist
"Basis-Handwerkszeug"!

= Das Kennen und Nutzen der enormen Moglichkeiten der im Einsatz befindlichen Kanzlei-Software. Meine Beobachtung
in zahlreichen Workshops/Seminaren ist, dass hier enorme Licken zwischen dem Mdglichen und dem Verwendeten
anzutreffen sind.

= Das Kennen und Nutzen aller vorhandenen kleinen ,Rund-Herum-Tools", die in vielen Kanzleien im Einsatz sind. Kleine
Hilfsprogramme, die das téagliche Arbeiten erleichtern, die allerdings meist nur vom einen oder anderen Mitarbeiter
eingesetzt werden und dem Grof3teil des Teams nicht einmal bekannt sind.

= Der effiziente Einsatz des Dokumenten-Management-Systems. Hier beobachte ich viele Doppelgleisigkeiten,
Zweifacherfassungen aber auch Liicken in der Archivierung.

Der Analyseteil fiir die Erledigung des zweiten konzentrischen Kreises ist umfangreich:

= Analyse aller vorhandenen Anwendungen in der Kanzlei.

= Analyse der Fahigkeiten/Kompetenzen der Mitarbeiter in der Nutzung, die fur den Mitarbeiter notwendigen
Anwendungen.

= Analyse der vorhandenen — allgemeinen und klientenspezifischen — Mdglichkeiten, die ohne Nachfragen und ohne
Zustimmung des Klienten realisiert werden kdnnen.

= Analyse der vorhandenen Mdglichkeiten, fiir deren Umsetzung die Zustimmung — nicht die Mitarbeit — des Klienten

notwendig ist. Die Mitarbeit des Klienten ist im dritten konzentrischen Kreis notwendig.
Daraus ergeben sich die folgenden MaRRnahmen:

= Etablieren Sie in lnrem Team das Bewusstsein, dass die Zukunft der deklaratorischen Steuerberatung darin liegt, uber
Steuer-Wissen und IT-Know-How zu verfugen. Nur die steuerliche Seite zu kennen, wird zu wenig sein.

= Starten Sie eine IT-Fortbildungsinitiative! Durch interne Schulungsmafnahmen, externe Trainings, Online-Seminare
und Erfahrungsaustausch mit anderen Kanzleien!

= Erganzen Sie lhre Aus- und Fortbildungsplane um IT; mit rund 4-5 verpflichtenden IT-Schulungstagen pro Mitarbeiter im
Jahr.




= Installieren Sie einen wochentlichen IT-Jour-Fixe in der Kanzlei, in dem es ausschlieBlich um IT-Anwendungsfragen
geht und in dem das Team die Moglichkeit — und die Verpflichtung — hat, ihr erworbenes IT-Anwendungswissen
auszutauschen. Forcieren Sie den internen Erfahrungsaustausch.

= Gruinden Sie ein "Sonder-Einsatz-Kommando IT". Das sind im Regelfall 2-3 ausgewahlte, |T-affine, aufgeschlossene,
innovative Mitarbeiter, die die Speerspitze der Umsetzung der Digitalisierung/Automatisierung darstellen. Spatestens im

dritten konzentrischen Kreis ist ein derartiges SEK Pflicht.

= Bestimmen Sie einen "Profi" pro Software-Anwendung. Dieser Mitarbeiter sollte sich mit der jeweiligen Anwendung
besonders gut auskennen und dieses Wissen weitergeben.

= Geben Sie den Mitarbeitern des SEK und dem "Profi" Zeitbudgets flr die Weiterentwicklung.

= Flhren Sie erste Gesprache mit Blickrichtung auf die vorhandenen Automatisierungsmaglichkeiten mit ausgewahlten
Klienten, um deren Sichtweise kennenzulernen.

= Kleine Pramien-Anreizsysteme konnen einen zusatzlichen AnstoR fur die Realisierung geben. Betrachten Sie das
allerdings nur als abrundende MalRnahme. Nur wegen eines Pramiensystems andern Menschen nicht ihr Verhalten.
Flhrung ist gefragt!

Auch hier werden Sie feststellen, dass es einerseits Klienten gibt, die gegenuber einer zeitgemaflen Zusammenarbeit
nicht aufgeschlossen sind, allerdings andererseits auch Mitarbeiter, die sich mit den technischen Herausforderungen
schwer tun. Flr einen gewissen Zeitraum ist es daher sinnvoll, diese beiden Gruppen zusammenzufiihren. Das
bedeutet, dass beispielsweise ein Mitarbeiter, der in den nachsten 2-3 Jahren den Ruhestand antritt, sich vorwiegend
um jene Klientengruppe kiimmern sollte. Beim Klienten kdnnen dann — meist bei einer Generationenfolge — die
modernen Maflnahmen der Zusammenarbeit leichter und einfacher realisiert werden.

Der dritte konzentrische Kreis — "Das Kennen und Nutzen aller bereits vorhandenen Potenziale der
vorhandenen Anwendungen beim Klienten in der Bearbeitung der Klientenauftrage"

Wahrend die ersten beiden konzentrischen Kreise noch ohne Mithilfe des Klienten zu bewaltigen sind, braucht es fur
die Bewaltigung des dritten Kreises das Engagement des Klienten. Und damit beginnt der — notwendige — Wandel des
Berufsbilds und Berufsverstandnisses. Weg vom Interessensvertreter, der Aufgaben fir den Klienten erledigt, hin zu
einem Prozessberater, der den Klienten bei der Erledigung der Rechnungswesenaufgaben tatkraftig unterstitzt. Was so
simpel klingt und logisch erscheint, ist, gelinde gesagt, eine Revolution. Natirlich lieferten Steuerberater immer wieder
Vorschlage, wie der Klient sein Rechnungswesen bestmdglich erledigen kdnnte. Tatsachliche Beratung, d.h.
Prozessberatung, fand allerdings nur in den seltensten Fallen statt. Sie zweifeln ob dieser Aussage? Dann uberlegen
Sie, wie oft und intensiv |hre Mitarbeiter beim Klienten vor Ort waren, um dort genau diese Beratung vorzunehmen?
Echte Prozessberatung von der Ferne ist so gut wie unmdglich.

Die zu I6senden Fragestellungen bzw. zu erledigenden Aufgaben sprengen das traditionelle Rollenverstandnis des
Berufs:

= Welche Anwendungen sind beim Klienten im Einsatz, und wie kénnen diese mit den Anwendungen der Kanzlei
verknupft werden? Schnittstellenprobleme sind zu l6sen.

= Wie sind die Rechnungswesen-Prozesse beim Klienten organisiert? Welche Routinen sind Uberflissig? Welcher Work-
Flow wére unter Nutzung der vorhandenen Anwendungen ideal? Die Erkenntnisse aus dem ersten Kreis, d.h. das
automatisierte Rechnungswesen der eigenen Kanzlei, lassen sich in weiten Teilen auf das Rechnungswesen jedes
Klienten tUbertragen. Z.B.:

Ausgangsrechnungen per Schnittstelle

Eingangsrechnungen digital/elektronisch mit elektronischem Pruflauf

Bank- und Kassendaten per Schnittstelle

Buchungsrhythmus taglich, wochentlich, 14-tagig?

Ubernahme des — automatisierten — Zahlungsverkehrs und des Mahnwesens

Nutzung eines vorhandenen DMS beim Klienten

éOOOOOO

elche (steuer-)rechtlichen Anderungen durch die Digitalisierung muss der Klient beachten?



= Wie kénnen wir idealerweise die Rechnungswesenaufgaben zwischen dem Klienten und der Kanzlei aufteilen? Was ist
der optimale Betreuungsgrad fir den jeweiligen Klienten? Shared-Services ist hier das Schlagwort.

Ein sinnvoller erster Schritt ist es, sich auf gewisse — in Ihrer Klientel starke — Branchen zu konzentrieren. Oft ist es
namlich so, dass ein paar wenige Branchenanwendungen 80 % aller Unternehmen dieser Branche bedienen. Kennen
Sie sich dort gut aus, sind die Lerneffekte am groRten. Sie erzielen damit die schnellste Wirkung.

Was bedeutet der dritte konzentrische Kreis fur das Kanzleimanagement?

= Die Etablierung eines "Sondereinsatzkommandos" ist keine Option mehr, sondern nahezu ein "Muss"!

= Kooperationen mit IT-Anbietern sind notwendig und/oder IT-Profis werden in der Kanzlei beschaftigt, als Teil des SEK
IT.

= Es ist ein deutlich intensiverer Kontakt zu den Software-Anbietern lhrer Klienten notwendig.

= Mitarbeiter werden deutlich mehr vor Ort beim Klienten arbeiten (missen). "Raus aus dem Elfenbeinturm"” ist das
Motto. Und das stellt hohe Anforderungen an die Mitarbeiter hinsichtlich Reisebereitschaft, Flexibilitat, Mobilitat,
Kommunikationsfahigkeiten.

= Die Erfahrungen aus den einzelnen "Vor-Ort-Projekten" missen unbedingt in der Kanzlei weitergegeben, ausgetauscht
werden. Alle Mitarbeiter sollten Gber die Fortschritte des SEK Bescheid wissen. Daraus kénnen Checks zur digitalen
Fitness der Klienten entwickelt werden, die eine neue — noch nicht dagewesene — Dienstleistung darstellen.

= Bei entsprechender Branchenverteilung lhrer Klienten kdnnen sich innerhalb des SEK einzelne "Branchen-Profis"
herauskristallisieren.

= Neue Karrierepfade fur Mitarbeiter sind moglich.

= Die vorhandenen Honorarstrukturen und -modelle bedurfen einer Anpassung.

= Die IT-Fortbildung geht tber die Steuerberateranwendungen hinaus.

Zusammengefasst ist erkennbar, dass hier der Wandel des Berufsbilds vollzogen ist. Der Steuerberatungsmitarbeiter,
der in der Kanzlei auf Basis der vorzufindenden Unterlagen seine Aufgaben erledigt, wird zum Prozessberater fur
Rechnungswesenaufgaben, der sehr nahe am und unmittelbar mit dem Klienten arbeitet und damit Nutzen stiftet.

Spatestens bei der Realisierung dieses konzentrischen Kreises empfiehlt sich die Einrichtung/Bestimmung eines CDO
(Chief Digital Officer). Ein Partner oder leitender Mitarbeiter, dessen Verantwortung es ist, die Kanzlei in die digitale

Welt zu fihren und bei dem alle Faden dafiir zusammenlaufen. Der CDO steuert aus Managementsicht den digitalen
Transformationsprozess der Kanzlei.

Der vierte konzentrische Kreis — "Das Kennen, Vorschlagen und Implementieren von noch nicht
vorhandenen Anwendungen beim Klienten"

In diesem konzentrischen Kreis setzt sich der Wandel des Steuerberaters zu einem rechnungswesenorientierten IT-
Berater fort. Die zukinftigen Anforderungen sind, nicht nur das Rechnungswesen inhaltlich zu beherrschen, sondern
auch die dafur vorhandenen Instrumente zu kennen und Klienten dazu beraten zu kénnen.

Die Zukunft der deklaratorischen Steuerberatung ist die Kombination aus "Steuern & IT".

Mit welchen Themen muissen Sie sich daher befassen?

= Marktrecherche zu den Rechnungswesenanwendungen der Branchen lhrer Klienten. Derzeit schief3en Start-Ups dafiir
aus dem Boden, deren Vor- und Nachteile Sie kennen sollten.

= Die Bandbreite dieser Anwendung ist extrem gro3: Von kleinen, nutzlichen, smarten Apps (z.B. fur die Zeiterfassung,
Reisekosten, etc.) tber Cloudlésungen flr die Verarbeitung von Rechnungen bis hin zu ERP-L6sungen.

= Kooperation und/oder Integration von IT-Unternehmen in die Steuerberatung oder Aufbau einer IT-Abteilung in der
Kanzlei.




Nach meiner Einschatzung ist auch ein Blick Uber den nationalen Tellerrand hinaus sinnvoll. Was tut sich im
gesamten deutschsprachigen Raum? Welche Tools sind aktuell in den USA bzw. in UK im Einsatz?

Der vierte konzentrische Kreis ist der Aufbau eines — ersten — neuen Geschéaftsfeldes fiir die Steuerberatung. Die
verbleibenden konzentrischen Kreise sind darauf aufbauend weitere neue Geschéftsfelder. Meine Einschatzung ist, dass
dieses Geschaftsfeld, Rechnungswesen-IT-Beratung, langfristig betrachtet nicht nur als optionales zu betrachten ist,
sondern eine unbedingte Notwendigkeit darstellt. Sich ausschlieRlich auf die Fahigkeiten des bisherigen Kanzlei-
Softwarelieferanten zu verlassen, ist gefahrlich.

Eine besondere Herausforderung besteht auch darin, Menschen unterschiedlichen Typs zu fihren. IT-Profis sind
einfach anders gestrickt als Mitarbeiter in der Steuerberatung. Wie gelingt es, dass diese beiden Menschentypen gut
kommunizieren und ihr Wissen teilen? Eine echte Herausforderung an die Kanzleifiihrung!

Der fiinfte konzentrische Kreis — "Das Hinterfragen, Unterstiitzen, Beraten der Klienten im Hinblick auf die
sich dndernden Geschaftsmodelle des Klienten"

Wahrend bei allen bisherigen konzentrischen Kreisen der Fokus stark auf IT und Prozessoptimierung im
Rechnungswesen lag, eroffnet der fiunfte konzentrische Kreis die strategische Perspektive der Digitalisierung. Genauer
gesagt sind es zwei strategische Perspektiven: Jene des Klienten und die Ihrer Kanzlei.

Die zentrale Frage fur die strategische Perspektive des Klienten lautet: Wie wird sich die Digitalisierung auf das
Geschaftsmodell des Klienten auswirken? Experten zur Digitalisierung sprechen davon, dass keine Branche und kein
Geschaftsmodell verschont bleiben werden. Ein lesenswertes Buch dazu ist Dematerialisierung - Die Neuverteilung der
Welt in Zeiten des digitalen Darwinismus von Ralf T. Kreutzer und Karl-Heinz Land. Jeder, der mit offenen Augen
durch die Welt geht, kann die sich abzeichnenden gravierenden Umwalzungen beobachten. In welcher Geschwindigkeit
und Dimension sie eintreten werden, ist offen. Ob die Entwicklungen in den einzelnen Markten/Branchen disruptiv sein
werden, ist logischerweise auch nicht vorhersehbar. Welche Unternehmen werden profitieren, welche werden verlieren
und von der Bildflache verschwinden, weil lhnen die Geschaftsgrundlage abhandengekommen ist?

Die damit zusammenhangenden Themen und Fragestellungen zeigen, dass hier fur Steuerberater das Geschaftsfeld
der strategischen Unternehmensberatung aufgeht:

= Wie wird sich der Klient auf die Veranderungen einstellen?

= Hat er eine Strategie fir die digitale Transformation, um die sich ergebenden Chancen zu nitzen?

= Missen wir als Berater dieses Thema nicht regelmafig auf die Agenda fir Klientengesprache nehmen?
= Sind eigene Analyse-, Coaching-, Beratungsgesprache zur digitalen Transformation sinnvoll?

= Strategie-Meetings als neues Beratungsfeld?

= Verfligen wir als Beratungsunternehmen tber die methodischen Kompetenzen, einen Strategie-Prozess begleiten zu

kénnen? Falls nein, wie bauen wir diese Fahigkeiten auf? Oder suchen wir dafiir externe Verstarkung?

Somit eroffnet sich auch die strategische Perspektive fur den Steuerberater. Nicht nur, dass Sie strategische
Entscheidungen Uber den Aufbau des Geschéaftsfeldes Unternehmensberatung zu treffen haben, sondern — und das
liegt noch viel naher — stellt sich die entscheidende Frage: In wie weit werden Uberhaupt noch Klienten vorhanden
sein, die Uber die letzten Jahre die verlassliche Quelle von Auftragen in der Steuerberatung waren?

= Gibt es Branchen/Segmente innerhalb der Klientel, die mit groRer Wahrscheinlichkeit vorhersehbar, nicht mehr so
existieren werden?

= Welche Zielgruppen sind von der Digitalisierung und ,Neuverteilung der Welt“ besonders stark betroffen?

= Mit welchen Branchen/Segmenten/Zielgruppen wird sich auch langfristig in Zukunft durch Steuerberatung Geld
verdienen lassen?

Eine fundierte Klientenanalyse in diesem Zusammenhang empfehle ich jeder Kanzlei. lhre Kanzlei ist Ihre Klientenliste.
Erganzen Sie alle bisherigen Methoden der Klientenanalyse um den Aspekt "Chance/Bedrohung durch die digitale
Transformation".
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Doch selbst an diesem Punkt ist der Transformationsprozess nicht zu Ende. Auch wenn sich ein Grofteil aller
Steuerberater spatestens beim fiinften konzentrischen Kreis schwer tut, oder sich sogar gedanklich ausklinkt, so kommt
die echte Transformation der Branche im sechsten konzentrischen Kreis.

Der sechste konzentrische Kreis — "Das Entwickeln und Etablieren von vollkommen neuen
Geschiftsmodellen fiir die Steuerberatung durch die Digitalisierung und die Nutzung der gesammelten/
vorhandenen Daten"

Es liegt in der Natur der Sache und in der Logik der gewahlten Systematik, dass der sechste konzentrische Kreis der
noch Unklarste, Unbestimmteste, Verschwommenste ist. Allerdings wird er die umfangreichsten und gravierendsten
Anderungen bringen, die im Moment allerdings nur schwer einzugrenzen und zeitlich vorherzusagen sind.

In zwei grundsatzliche Handlungsfelder méchte ich die letztendlichen Auswirkungen des sechsten konzentrischen
Kreises unterteilen, wobei das erste Handlungsfeld offensichtlicher ist.

1. Das Entstehen von neuartigen Dienstleistungen in der Steuerberatung

Neben den bereits oben beschriebenen Dienstleistungen innerhalb der mdglichen Geschéaftsfelder (von der
Prozessberatung uber die IT-Beratung bis hin zur Strategieberatung) sind beispielhaft die folgenden Leistungen
vorstellbar:

o Cloudbasierte Losungen, die ein 7/24-Self-Service fiir den Klienten ermdglichen, da er durch clevere, smarte
Anwendungen in den unterschiedlichen Prozessen des Rechnungswesens unterstitzt wird.

> Daten-Management, der aus der Vernetzung von Lieferant/Klient/Kunde entstehenden Datenstrome.

> Automatisierte einfache Steuerberatung mittels Sprachsteuerung und interaktiven Wissensdatenbanken.

2. Big Data- und Deep Data Dienstleistungen

Die groRen Beratungsunternehmen der Branche sind hier schon tatig. Zu Beginn ist oft noch nicht absehbar, welcher
Nutzen aus all den vorhandenen und entstehenden Daten gezogen werden kann. Das sollte allerdings nicht das
Hindernis sein, alle verfigbaren Daten zu sammeln.

Aus Querschnitt- und Tiefenanalysen der durch die Digitalisierung vorhandenen Datenbanken, die mit anderen
Datenbanken verknlipft sein werden, entstehen Nutzen flr Klienten, die im Moment nicht abschatzbar sind. Denkbar
und moglich sind z.B.:

o Vollkommen neue Formen von Branchenvergleichen

> Extrem detaillierte Strukturinformationen

> Entscheidungshilfen fir den optimalen Einkauf und fir Verkaufspreise

> Informationen zum Kundenverhalten weit Uber das bisher bekannte CRM hinaus

o Echtzeitinformationen fiir Soll-Ist-Vergleiche

> Szenarienberechnungen und Unternehmenssimulationen in ungeahnter Tiefe und Vielfalt

Nicht ganz unrealistisch ist es, dass Steuerberater in dieser Phase der digitalen Transformation nur noch fiir die
Analyse, Interpretation von Daten bezahlt werden. Nicht jedoch fiir das Be- und Verarbeiten von Daten.

Jeder Trend erzeugt eine Gegenstromung. So wird — nach meiner Einschatzung — trotz aller Digitalisierung das
personliche Beratungsgesprach ganz und gar nicht obsolet werden. Im Gegenteil, die Nachfrage wird steigen.
Allerdings werden die Inhalte dieser Beratungsgesprache vollkommen neue sein. Der Berater wird deutlich mehr
gefordert sein, vorhandene Informationen jederzeit abrufbar zu haben. Der Anspruch der Klienten in Richtung friiher,
konkreter, detaillierter informiert zu werden, wird sicher hoher, da er es von anderen Dienstleistern in einer ahnlichen
Weise als Kunde erlebt.



Resiimee & Ausblick

Ich hoffe, dass Ihnen die vorgestellte Systematik der 6 konzentrischen Kreise etwas mehr Klarheit in das immens
groBe und komplexe Thema Digitalisierung bringt. Die ersten 4 konzentrischen Kreise sind meines Erachtens schon
sehr konkret greifbar. Sie stehen bei einigen — wenigen — Kanzleien auch schon stark im Fokus lhrer Handlungen.

Da die Geschwindigkeit und die Dimension der auf die Branche zukommenden Veranderungen schwer abschatzbar
sind, ist das primare strategische Ziel, eine moglichst flexible, anpassungsfahige Kanzlei zu schaffen. In
steuerrechtlichen Fragen mussten Kanzleien bisher immer schon anpassungsfahig sein und sich rasch auf alle — auch
unvorhersehbaren — Reformen einstellen. Diese Art der Anpassungsfahigkeit ist allerdings eine vollkommen andere, als
die jetzt geforderte. Kanzleien konnten — u.a. auch wegen der gesetzlichen Anderungen — immer mit relativ konstanten
Auftragssituationen planen. Das fachliche Know-How zu halten und eine halbwegs solide Klientenbetreuung zu
gewahrleisten, waren fast schon Erfolgsgaranten. Dem wird nicht mehr so sein.

Kein Bereich der Kanzlei wird verschont bleiben. Die Mitarbeiterentwicklung in all seinen Facetten wird noch wichtiger
werden, als sie es bisher schon war. Einen Mindset in der Kanzlei zu etablieren, dass Veranderungen die Normalitat
sind und sich Routinen und Prozesse auch radikal andern kénnen, ist die Basis fir die weitere Existenz, das
Uberleben der Kanzlei. Die Mitarbeiterrekrutierung wird sich auf andere Kompetenzfelder richten. So werden MINT-
Absolventen (Mathematik, Informatik, Naturwissenschaften, Technik) einen guten Teil der neuen Mitarbeiter in
Steuerberatungskanzleien ausmachen. Deren Fihrung stellt Inhaber und Partner vor neue Herausforderungen.

Kooperationen auferhalb der Branche, aber auch innerhalb der Branche, mit bisherigen Konkurrenten, werden
notwendig sein. Das steuerliche Expertenwissen mit anderen Fahigkeiten (IT-, Prozess-, Strategieberater) zu
verknupfen, erfordert echte Teamarbeit von Spezialisten. Das Fuhren von heterogenen Projektteams wird das
Management der modernen Kanzlei pragen.

Werden Kanzleien an diesen Herausforderungen scheitern und vom Markt verschwinden? Voraussichtlich ja. Kleinere
nicht spezialisierte Generalisten ziemlich sicher. Deren Tatigkeiten und Klienten werden entweder vollstandig wegfallen
oder von groferen Kanzleien Ubernommen werden.

Werden Steuerberatungskanzleien an Wert verlieren? Voraussichtlich ja. Das hat signifikante Auswirkungen auf jene
Steuerberater, die ihre Kanzlei als wichtigen Teil ihrer Altersvorsorge eingeplant haben. Beteiligungs- und
Partnermodelle, die Uber Jahrzehnte auf relativ konstanten Firmenwerten aufgebaut waren, sind kritisch zu Uberprifen
und bedurfen ziemlich sicher einer Anpassung.

Ergeben sich Chancen aus der digitalen Transformation? Ja, sicher! Sogar sehr grofRe. Allerdings nur fur jene
Kanzleien, die sich bereits heute sehr intensiv darauf vorbereiten. Die bereit sind, trotz noch nicht klar abschéatzbarer
Herausforderungen, zu investieren. Damit meine ich weniger Sachinvestitionen, sondern Zeit und Geld fur die
Entwicklung von bisher nicht vorhandenen aber zukiinftig notwendigen Fahigkeiten, um eine mdglichst
anpassungsfahige Kanzlei zu schaffen. Dann gehéren Sie und lhre Kanzlei zu den Gewinnern der digitalen
Transformation.

Lesen Sie dazu auch:
Was hat Prozessoptimierung mit Disruption gemein?
Digitalisierung & Automatisierung - Endlich!
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