Der Honorar-Brief fiir Steuerberater

Honorargestaltung

Gute Honorare -
schlechte Honorare?

Vorweg ein paar Uberlegungen zu ,guten® und
wschlechten Honoraren:

o GGut bzw. schlecht ist immer relativ.

= Relativ — vorallem im Bezug zu den Kosten
des Aufirags.

# Erstin zweiter Linie relativ zum Marktpreis
(sofem es liberhaupt je einen Marktpreis fiir
schwer vergleichbare Wissensdienstleistun-
gen gibt und Mandanten eine Marktibersicht
je haben kénnen).

¢ Wenn Steuerberater iiber , schlechte” Preise
ihrer Kollegen klagen, kann es leicht sein,
dass diese Kollegen = trote  schlechter Ho-

norare” — immer noch sehr gut mit diesen
Aufirigen verdienen. Eben weil sie Mengen-,
Griflen- und/oder Produktivititsvorteile ha-
ben.

¢ Schlechte” Preise kiinnen durch die Ver-
besserung der Produktivitiit zu , guten® Prei-
sen gemacht werden.

# Damit hat Honorargestaltung immer auch mit
der Leistungserstellung und -gestaltung zu
tun.

» Honorargestaltung hat immer auch mit der
Organisation und den Kanzleiprozessen zu
tun. Nicht zu vergessen, dass hihere Auf-
tragskosten sehr oft durch Unterdelegation
entstehen.

Die Verbesserung der hier angesprochenen
Faktoren ist ein mithevoller, aber lohnenswerter
Prozess, der natiithich nie zu Ende ist. Erstellt
eine Seite der unternehmerischen Herausforde-
Tung dar.

Der Teufelskreis

wSchlechte” Honorare im oben definierten Ver-
stindnis sind der Startpunkt eines wahrlich fol-
genschweren Teufelskreises:

1. ,Schlechte” Honorare erzeugen fiir den Mit-
arbeiter einen enormen Druck, die Leistung -
z.B. die laufende Finanzbuchhaltung - so
schnell wie moglich zu erledigen.

2. Es verbleibt keine Zeit bzw. es besteht keine
Chance, einmal ,.rechts oder links zu schau-
en* und dabei weitere mogliche Anliegen des
Mandanten #u erkennen.

3. Die Kommumnikation mit dem Mandanten
wind auf ein Minimum reduziert. Ein aus-
fithrliches BWA-Gespriich ist 2. B. ,einfach
nicht mehr drin®,

4. Der Mitarbeiter hat wenig bis keine Motiva-
tion, sich besonders fiir den Mandanten zu
engagieren, wie z B. einfach mal eine halbe
Stunde extra zu investieren, um iiber Verbes-
serungen nachzudenken. Ganz zu schweigen
davon, mit dem Mandanten einmal ansfiihr-
lich iiber seine Anliepen und Wiinsche an den
Steuerberater zu sprechen.

5. Der Mandant wird durch das geningere Leis-
tungsniveau preissensibel und fordert eine
Preissenkung.

6. Jetzt wird die beschriebene Situation natiir-
lich weiter verschiirft. Sinkende Preise und
damit riickliufige Umsiitze sind die Folgen.

7. Um diese Umsateriickgiinge einigermalien
wettzumachen werden ncue Aufirige/Man-
danten, wieder zu ,schlechten® Honoraren,
ANgenoImmen.




0442013

&. Damit wird die Situation noch weiter be-
schleunigt und man steckt in einem sich
selbst verstiirkenden Teufelskreis mit dem
Ergebnis drastisch sinkender Gewinne, die
nur deswegen nicht so schnell auffallen, weil
man (Inhaber, Partner undfoder Mitarbeiter)
mehr und hirter arbeitet.

Das . Verteufelte an diesem Teufelskreis ist
cinerseits die dahintersteckende Dynamik. Es st
andererseits die Tatsache, dass er zu Beginn nur
schwer ertkennbar ist, jedoch wenn man darin
einmal gefangen ist, nicht so leicht wieder he-
rauskommt.

Die Wirkung von ,,guten® Honoraren

Die erste unternehmerische Herausforderung
(Leistungserstellung zu optimalen Kosten)
wurde oben bereits beschnieben. Die zweite un-
temehmernische Herausforderung verhindert den
Teufelskreis ,schlechter” Honorare: Der Unter-
nehmer istimmer gefordert, den Wert der vom
Untemehmen erbrachten Leistungen zu erhi-
hen. Gelingt es einer Kanzlei, den Wert ihrer
Leistungen zu erhithen, kommt sie in den Ge-
nuss der Wirkung von . guten” Honoraren:

» Der Mitarbeiter hat das gute Gefiihl, dass er
fiir den Aufitrag ausreichend Zeit hat.

» FErhat die Gelegenheit, auch mal ,rechts oder
links #zu schauen”, und erkennt weitere Bera-
tungsfelder.

o Esfillt ihm leichter, ausfithrlicher mit dem
Mandanten zu sprechen (der Aufirag hat ja

einen . schinen Deckungsbeitrag™), was dazu
fiihrt, dass durch diese gute Leistung die
Zufriedenheit des Mandanten steigt.

# Der Mandant ist in der Folge wemger preis-
sensibel und es fillt der Kanzleir deutlich
leichter, die Preise zu erhdhen (,anzupassen™
ist dasrichtige Wort im Mandantengespriich).

e Der Mandant schiitzt die ausgeseichnete
Leistung und Empfehlungen sind dfter an der
Tagesordnung,

 Der Akquisiionsdruck ist durch die , guten®™
Honorare, den einen oder anderen Zusatz-
auftrag und einige Empfehlungen deutlich
geninger. Fiir neue Aufirige/Mandanten ist
man wesentlich selbstbewusster und kann
héhere Honorare selbstsicher verireten.

« Auch diese Dynamik ist selbstverstiitkend -
nur eben positiv!

Matiirlich braucht eime Kanzlei - trotz , guter™
Honorare — weiterhin eine professionelle Fiib-
rung. Unter anderem dafiir, dass die . freie® Zeit
sinmvoll fiir den Mandanten eingesetzt wird.
Hithere Honorare sind kein Freibrief fiir genin-
gere Produktivitit! Tm gleichen Ausmall wie
wichlechte® Honorare der Beginn eines Teufels-
kreises sind, sind ,,gute” Honorare mit richtigem
Management der Startschuss fiir eine kaum vor-
stellbare, fast unheimliche Aufwirtsentwick-
lung der Kanzlei.
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