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EINLEITUNG 

 

Ein großes Danke an alle Kollegen, die während der letzten 8 Jahre rund 10.000 Meinungen 

zum Puls der Branche abgegeben haben. 

 

Die dort erzielten Ergebnisse helfen Ihnen u.a. 

 

 bei der Vorbereitung von Strategie-Meetings 

 für die laufende Kanzleientwicklung 

 als Grundlage für Diskussionen mit Ihrem Team 

 als Anhaltspunkt für Realisierung von Maßnahmen 

 

Mit den weiterführenden Inhalten, dargestellt durch die Symbole, erhalten Sie noch 

umfassendere Informationen, Grundlagen und wertvolle Tipps für Ihr Kanzlei-Management. 

 

 

Klicken Sie einfach auf den jeweiligen Titel im Dokument neben den entsprechenden 

Symbolen, um zum gewünschten Beitrag zu kommen. 

 

Bleiben Sie am Puls der Branche, spüren Sie den Puls… und noch besser, kreieren Sie den Puls 

der Steuerberaterbranche. 

 

Ich wünsche Ihnen dabei nicht nur viele gute Ideen, sondern maximalen Erfolg bei der 

Umsetzung! 

 

Herzlichst 

 

 
Themen  

zum Lesen 

 
 

stefan.in.motion 

zum Sehen 

  
stefan.on.air 

zum Hören 

     

 
Kostenlose 

Downloads 

 
 
Buch- 

empfehlung 

  
DVD/CD-

Empfehlung 

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/index_ger.html
http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/downloads/index_ger.html
http://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/index_ger.html
http://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/index_ger.html
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STRATEGIE 

 

Der Berufstand unterliegt derzeit nahezu einem seismischen Wandel, der sich durch 

veränderte Marktbedingungen, technologische Fortschritte, dem demografischen Wandel und 

anderen Faktoren ergibt. Als Ergebnis werden Steuerberater gezwungen sein, ihre Art der 

Leistungserbringung grundlegend zu verändern. Das wird jedenfalls zwingend notwendig, 

wenn das Thema Wachstum im Fokus steht. Alles ändert sich und das ist gut so! Allerdings gilt 

es für Steuerberater, sich zu fragen, wie sie dem Wandel begegnen wollen? Welche Themen 

wollen Sie in den Fokus nehmen? Und welche STRATEGIE führt letztendlich Menschen und 

Kanzlei zum Erfolg? 
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Die 7 Grundsätze der Strategie-Entwicklung* 

 

1. Bei Strategie geht es mehr um den Aufbau von Kapazitäten als um Marketing. 

2. Strategie ist in erster Linie ein Prozess der Festlegung von 

Investitionsprioritäten. 

3. Strategie soll sich in erster Linie mit der Verbesserung der bestehenden 

Geschäftstätigkeit beschäftigen, und erst danach sollten neue Märkte und 

Dienstleistungen in Betracht gezogen werden. 

4. Strategieentwicklung ist in erster Linie eine kreative Tätigkeit und nicht nur eine 

analytische. 

5. Das Ziel von Strategie ist nicht, vorherzusagen, in welche Richtung sich der Markt bewegt, 

sondern ein flexibles Unternehmen zu schaffen, das sich jeglicher 

Marktentwicklung anpassen kann. 

6. Der größte Wert strategischer Planung besteht darin, herauszufinden, wie man die 

„Ideen in die Praxis umsetzt“. Es geht nicht so sehr darum, was Sie tun sollten, 

sondern wie es getan werden kann. 

7. Bei der Umsetzung strategischer Vorhaben in die Praxis kann die strategische Planung 

nicht auf Überprüfungen der Hauptstrategien des Unternehmens verzichten, wie z. B. 

der Führungsprozesse, Vergütungssysteme, Bemessungssysteme und 

Struktur. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

* David Maister – DER Berater freiberuflicher Unternehmen weltweit; Autor u.a. von Managing The Professional 

Service Firm 
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Worin sehen Sie die größten Chancen für Ihre Kanzlei? 
Vergleich 2011, 2013, 2018 & 2019 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

173 

 

2013 

 

165 

2011 

568 

 

2019 

 

226 

2018 
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Bereits der 2-Jahresvergleich zeigt eine deutliche Tendenz: Viele Steuerberater sehen die noch 

intensivere Klientenbetreuung weiterhin als größte Chance für den Erfolg der eigenen Kanzlei. 

Und ich meine, dass hier tatsächlich ein extrem wichtiger Faktor angesprochen ist. 

 

Der Ausbau eines weiteren Geschäftsfeldes wird deutlich kritischer gesehen, es schwingt 

dabei vielleicht auch etwas Frustration mit, dass dies eben nicht ganz so einfach ist. 

 

In der Deregulierung des Berufsrechts erkennen viele Kollegen nun Chancen, was bisher 

überhaupt nicht der Fall war. 

 

Meine Einschätzung ist, dass für die breit aufgestellte – also nicht spezialisierte – Kanzlei die 

Kombination „Funktionaler Einsatz der IT plus Ausbau der traditionellen Leistungen plus 

intensive Klientenbetreuung“ eine extrem erfolgsversprechende Strategie ist. Wer das gut 

hinbekommt und eine gewisse Größe erreicht hat, muss sich um die Zukunft keine großen 

Sorgen machen. Die kleinere Generalistenkanzlei wird mit enormen Schwierigkeiten zu 

rechnen haben. 

 

 

 

 Der erfolgreiche Aufbau eines neuen Geschäftsfeldes 
Mit exzellentem Service Klienten halten und gewinnen 

  

 Warum betriebswirtschaftliche Beratung nicht funktioniert 

  

 Klientenwünsche systematisch erkennen und erfüllen 

  

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/der_erfolgreiche_aufbau_eines_neuen_gesch%C3%A4ftsfeldes/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/marketing/mit_exzellentem_service_klienten_halten_und_gewinnen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/strategie/warum_betriebswirtschaftliche_beratung_nicht_funktioniert/index_ger.html
http://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/b%C3%BCcher/klientenw%C3%BCnsche_systematisch_erkennen_und_erf%C3%BCllen_derzeit_vergriffen_/index_ger.html
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Die größte Herausforderung in 2010 für meine Kanzlei ist … 
 

 

 

 

 

 

 

 

1. Auftragsgewinnung – neue Klienten 

2. Mitarbeiterführung und -entwicklung 

3. Produktivitätsverbesserung 

4. Auftragsgewinnung – Zusatzaufträge bei bestehenden Klienten 

5. Mitarbeitersuche 

6. Steuererklärungen fristgerecht erledigen 

7. Honorardruck bewältigen 

8. Qualitätsmanagement 

9. IT-Optimierung 

 

Das Ergebnis ist eindeutig, oder zumindest scheint es so. Ich glaube jedoch, dass weder 2010 

noch 2018 die größte Herausforderung für Kanzleien das Akquirieren neuer Klienten die 

Erfolgskomponente war und ist. Ganz im Gegenteil, bin ich nach wie vor der Überzeugung, 

dass die meisten Kanzleien Klienten in ausreichender Zahl zu betreuen haben, nur werden die 

bestehenden Klienten zu wenig umfangreich und zu wenig gut betreut. Bei näherem 

Betrachten und Durchdenken des Ergebnisses kam ich zu einem gewagten Schluss, warum 

„Auftragsgewinnung“ diesen hohen Stellenwert haben könnte: Nicht die aktuelle 

wirtschaftliche Notwendigkeit sorgt in erster Linie für diese Priorität, sondern die Tatsache, 

dass Steuerberater „zu beschäftigt fürs Geschäft“ sind. Und das in 5-facher Weise! 

 

1. Zu beschäftigt mit den bestehenden Klienten 

Eine gute Ausrede? Bestehende Klienten bringen unmittelbar Geld und es besteht noch dazu 

die Chance auf eine Weiterempfehlung. Fakt ist jedoch, dass Sie als Inhaber, Partner, 

Teamleiter oder leitender Mitarbeiter sicher einen Gutteil Ihrer derzeitigen Klientenarbeit 

delegieren können. Wenn Auftragsgewinnung tatsächlich eine Top-Priorität für Sie hat, dann 

reservieren Sie jetzt dafür die Zeit in Ihrem Kalender.  

 

2. Zu beschäftigt mit schlecht honorierten Leistungen 

Investieren auch Sie zu viel Zeit in schlecht bezahlte Arbeit? Trennen Sie sich von Ihren C-

Klienten. Nützen Sie die frei gewordene Zeit für die Gewinnung attraktiver Aufträge. 

  

 

196 

2010 

AUFTRAGSGEWINNUNG –  

NEUE KLIENTEN 38 % 
MITARBEITERFÜHRUNG UND 

-ENTWICKLUNG 18 % 
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3. Zu beschäftigt, um das Netzwerk zu pflegen 

Was zählt ist Qualität. Nicht die Quantität. Es ist deutlich besser, sich mit wenigen – aber den 

richtigen – Netzwerkpartnern (Rechtsanwalt, Notar, Banker, etc.) regelmäßig zu treffen, als bei 

vielen – meist unwichtigen – Veranstaltungen dabei zu sein.  

 

4. Zu beschäftigt für wirksames Marketing 

Überprüfen Sie Ihre Marketingaktivitäten kritisch. 

Ein Beispiel dafür sind Klientenveranstaltungen. Aufträge werden nach – und nicht bei – der 

Veranstaltung gewonnen. Planen Sie bereits beim Design der Veranstaltung das Follow-Up. 

 

5. Zu beschäftigt mit anderen Aktivitäten 

Der Beruf fordert Steuerberatern viel ab. Setzen Sie Prioritäten. Sollte die Auftragsgewinnung 

wirklich Ihre größte Herausforderung sein, dann ist es eine gute Entscheidung sich von einigen 

anderen Aktivitäten wenigsten für einen gewissen Zeitraum zu lösen, um Zeit für Ihre 

wichtigste Aufgabe zu gewinnen. 

 

Besonders spannend ist natürlich die auffallend niedrige Bewertung der IT-Optimierung. Was 

bereits 2010 ein gedankenloses Übersehen der bereits vorhandenen Möglichkeiten und sich 

bietenden Chancen war, wäre heute geradezu fatal. Aber es ist bezeichnend für die Branche... 

 

 

 

 
Brauchen Sie tatsächlich neue Klienten? 
Zu beschäftigt fürs Geschäft 
Zur Produktivität des Wissensarbeiters 
Produktivität für Kopfarbeiter 

  

 Produktivität in der Steuerberatung 

  

 Klientenwünsche systematisch erkennen und erfüllen 

  

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/marketing/brauchen_sie_tats%C3%A4chlich_neue_klienten_/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/marketing/zu_besch%C3%A4ftigt_f%C3%BCrs_gesch%C3%A4ft/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/zur_produktivit%C3%A4t_des_wissensarbeiters/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/produktivit%C3%A4t_f%C3%BCr_kopfarbeiter/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/strategie/produktivit%C3%A4t_in_der_steuerberatung/index_ger.html
http://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/b%C3%BCcher/klientenw%C3%BCnsche_systematisch_erkennen_und_erf%C3%BCllen_derzeit_vergriffen_/index_ger.html
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Welches Produktivitätspotenzial sehen Sie in Ihrer Kanzlei durch den Einsatz modernster IT-
Lösungen mit passenden Arbeitsroutinen? 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Etwas mehr als die Hälfte (53 %) der Teilnehmer an Puls 2010 sah ein durchaus beträchtliches 

Produktivitätspotenzial von 11 – 25 % durch den Einsatz modernster IT-Lösungen. Nur 16 % 

sahen ein geringes Potenzial, was so erklärt werden kann, dass sie bereits alle vorhandenen 

Technologien höchst effizient einsetzen. Meine Einschätzung ist, dass sich diese Antworten im 

Jahr 2019 deutlich ändern würden: Das hohe Produktivitätspotenzial durch die IT wird von 

(fast) keinem Steuerberater nicht mehr gesehen. 

 

Ich gehöre eher jenen Vertretern an, die ein extrem hohes Potenzial sehen. Eine Begründung 

dafür ist, dass ich immer wieder beobachte, dass nicht einmal die derzeit üblichen und 

bestehenden IT-Werkzeuge optimal genutzt werden – beginnend bei den typischen Office-

Anwendungen. 

 

 

 

 
Auf zu neuen Ufern 
Tech-News aus den USA 
Software Nutzung in der Kanzlei 

  

> 50 % … 3 % 

26 – 50 % … 27 % 

11 – 25 % … 53 % 

0 – 10 % … 16 % 

 

172 

2010 

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/auf_zu_neuen_ufern/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/blog/sonstiges/tech_news_aus_den_usa/index_ger.html
http://stefanlami.com/static/content/e3/e116072/e116074/e116087/e116563/download/ger/Software_Nutzung_Kanzlei.pdf
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Brennpunkt Partnerschaft in der Steuerberatung 

Vergleich 2011 & 2018 

 

 

 

 

 

 

und froh darüber 
10 % 
13 % 

36 % 
33 % 

und rundherum mit der 
Kanzleipartnerschaft zufrieden 

und beabsichtige in den nächsten 3 
Jahren eine Kanzleipartnerschaft 

einzugehen 

10 % 
12 % 

26 % 
23 % 

und es läuft nicht ganz rund in der 
Kanzleipartnerschaft 

und möchte später einen Partner in 
der Kanzlei 

13 % 
16 % 

6 % 
3 % 

und aus meiner Sicht gibt es ernste 
Schwierigkeiten in der 
Partnerschaft 

Legende: 2018 

 2011 

 

Die Zahl der beruflichen Partnerschaften steigt kontinuierlich und bleibt ein großes Thema im 

Berufsstand. Ab einer gewissen Kanzleigröße ist die ideale Organisation einer Partnerschaft 

eine Frage, um die man nicht herum kommt. Nur 13 % der Teilnehmer der Puls 2011 Abfrage 

sind Alleininhaber (und wollen es auch bleiben). 2018 sank die Zahl der Alleininhaber auf rund 

10 % der Teilnehmenden. 

 

Nur ein Drittel der Steuerberater gab 2011 an, rundherum mit der Partnerschaft zufrieden zu 

sein. Auch 2018 waren es nur 3 % mehr. Das lässt auf ein großes Verbesserungspotenzial in 

der Branche schließen. 

 

Nahezu alle „Lehren“, die es im Privatleben zu erfolgreichen Partnerschaften gibt, gelten 

uneingeschränkt auch für die Kanzleipartnerschaft. 

 

 

 

 
Partnerschaften - ein Erfolgsmodell? 
Leistungskriterien für Partner 
Wie Sie zum Chef oder Partner einer Kanzlei werden können 

  

 
Den richtigen Partner finden 
Was es heißt, Partner zu sein 

  

70 

 

2018 

 

156 

2011 

Ich bin Alleininhaber Ich bin Partner 

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/partnerschaften_ein_erfolgsmodell_/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/leistungskriterien_f%C3%BCr_partner/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/wie_sie_zum_chef_oder_partner_einer_kanzlei_werden_k%C3%B6nnen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/strategie/den_richtigen_partner_finden/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/strategie/was_es_hei%C3%9Ft_partner_zu_sein/index_ger.html
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Ihre Kanzleistrategie 

 

 

 

 

 

245 

2014 

 

 

Ja, meine Kanzlei verfügt 

über ein schriftliches 

Strategiekonzept für die 

nächsten 3 - 5 Jahre. Das 

Team weiß darüber 

Bescheid. 

 

 

Die Kanzlei hat eine klare 

Strategie. 

Nur ob sie dem Team 
bekannt ist, daran zweifle 

ich. 

 

 

 

Die Strategie der Kanzlei 

habe ich im Kopf! 

 

 
 

Nein, in meiner Kanzlei 
gibt es keine klare 

Strategie. 
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Knapp 250 Kollegen gaben 2014 ihre Meinung zum Vorliegen einer Kanzleistrategie ab. 

 

Die gleiche Frage habe ich bereits Anfang 2012 gestellt – und die Ergebnisse sind fast identisch. 

Was hat das nun zu bedeuten? 

 

Jene Kanzleien, die sich strategisch orientieren, machen das weiterhin. Genauso wie jene 

Kanzleien, die das bisher nicht gemacht haben. Ist der Veränderungsdruck noch nicht groß 

genug? Geht es der Branche immer noch so gut, dass eine Kanzleistrategie (noch) nicht als 

sinnvoll erachtet wird? Ist die operative Arbeit derart immens, dass gar keine Zeit für 

Zukunftsfragen übrig bleibt? 

 

Meine Einschätzung ist, dass es ein Bündel an Faktoren ist, das für die geringe Beschäftigung 

mit strategischen Fragen verantwortlich ist. Gebetsmühlenartig kann ich nur auf die Beiträge 

zu den Zielen hinweisen. Wie kann eine Kanzlei ohne klare Ziele tatsächlich geführt werden? 

 

 

 

 Wenn Ziele fehlen 
Strategieentwicklung in der Steuerberatung 

  

 Die Bedeutung von Zielen 

  

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/wenn_ziele_fehlen_/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/coaching/strategieentwicklung/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/strategie/die_bedeutung_von_zielen/index_ger.html
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Wie viel Freude verspüren Sie JEDEN Tag beim Ausüben Ihres Berufs? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fast die Hälfte der teilnehmenden Steuerberater erlebt täglich Freude bei der Arbeit. Gut so, 

schön so! Gratulation an jene Kollegen, die es schaffen, sich jeden Tag sehr gut zu fühlen. 

 

Allerdings – die andere Hälfte sieht das eigene Arbeitsleben in Bezug auf die Freude nicht so 

positiv. Und das ist schade, denn Freude am Tun ermöglicht ausgezeichnete Resultate. 

Fehlende Ziele? Die falschen Menschen? 

 

 

 

 Nicht nur Profession, sondern auch Passion 

  

 Freude – der Erfolgsfaktor 

  

 Nicht nur Profession, sondern auch Passion 

  

 

89 

2016 

Wow - es könnte nicht besser sein! 

Cool - ich fühle mich großartig! 

Im Großen und Ganzen ist alles o.k. 

So richtige Freude kommt selten auf. 

Ich fühle mich miserabel. Und das fast immer. 

Ehrlich? - Es ist Zeit für einen Berufswechsel. 

8 % 

39 % 

36 % 

13 % 

0 % 

3 % 

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/nicht_nur_profession_sondern_auch_passion/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/strategie/freude_der_erfolgsfaktor/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/strategie/nicht_nur_profession_sondern_auch_passion/index_ger.html
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Wie zufrieden sind Sie mit der Entwicklung Ihrer Kanzlei? 

Vergleich 2010, 2014 & 2016 

 

 
 

Der Vergleich mit den Jahren 2014 und 2010 ergibt keine signifikanten Veränderungen in der 

Einschätzung. Eine leicht positive Tendenz ist zu erkennen. Allerdings ist rund ein Viertel der 

der Befragten unzufrieden. 

 

Eine positive Kanzleientwicklung und die damit zusammenhängende Zufriedenheit sind kein 

Zufallsprodukt, sondern das Resultat eines aktiven Prozesses. 

 

 

 

 Kanzleientwicklung durch ein Strategiewochenende 

  

 Content 15|16 

  

208 

 

2014 

 

183 

2010 

 

105 

2016 

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/kanzleientwicklung_durch_ein_strategiewochenende/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/dvd_cd_set/content_15_16/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/dvd_cd_set/content_15_16/index_ger.html
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Wie denken Sie über Ihr Kanzlei-Controlling? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Mehr als die Hälfte der Kollegen, die an dieser Puls 2016 Abfrage teilnahmen, sehen Kanzlei-

Controlling als einen umfangreichen Prozess. Unzweifelhaft hängt die Notwendigkeit einer 

umfassenden Steuerung der Kanzlei mit der Größe der Kanzlei zusammen. 

 

Unterschieden werden kann einerseits zwischen vergangenheitsorientierten Kennzahlen, die 

relativ leicht zu ermitteln sind, meist aus der GuV-Rechnung und/oder der Leistungserfassung 

kommen und andererseits den zukunftsorientierten Kennzahlen, die den zukünftigen Erfolg 

abbilden. Diese Key Performance Indicators (KPI) beziehen sehr viel mehr die Sichtweise der 

Klienten ein. Zum Beispiel deren Zufriedenheit, die Termintreue, die 

Erledigungsgeschwindigkeit etc. Diese Parameter sind deutlich schwieriger zu ermitteln. 

Allerdings wird durch deren Beachtung und Beobachtung der Fokus auf die Klienten gelegt. 

Und das ist aus meiner Sicht entscheidend. Denn genau hier sollte die Steuerung, das 

Eingreifen in die Abläufe, beginnen. 

 

 

 

 Die wichtigsten Kanzleikennzahlen steuern 

  

 
Nicht Zahlen, sondern Verhalten steuern 
Wie gut verdienen Sie? 

  

Die Steuerung meiner Kanzlei erledige ich im Kopf ohne weitere 
Hilfsmittel. 

Zur Steuerung meiner Kanzlei reichen mir ein paar wenige 
Kennzahlen. 

Ich vertiefe mich sehr detailliert in Kanzleikennzahlen, so gelingt mir 
die Steuerung der Kanzlei. 

Ich betrachte die Steuerung dr Kanzlei als einen umfangreichen 
Prozess. Mit Kennzahlen allein, seien sie noch so detailliert, ist das 

nicht getan. 

10 % 

25 % 

8 % 

57 % 
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Verfügt Ihre Kanzlei über ein schriftlich formuliertes Kanzleileitbild? 

 

NEIN = 42 %  JA = 58 % 
 

 

Die erste Pulsabfrage des Jahres 2015 widmete sich einem absolut WERTvollen Thema. 

Herzliche Gratulation an jene, die über ein schriftlich formuliertes Kanzleileitbild verfügen und 

dieses Kanzleileitbild in weiten Teilen in der Kanzlei auch aktiv gelebt wird. Ist Ihr 

Kanzleileitbild auch Ihren Mitarbeitern bekannt? Insgesamt haben über 50 % aller 

Teilnehmenden ein Kanzleileitbild schriftlich formuliert! 

 

 

 

Grundsatzentscheidungen statt Einzelfallentscheidungen 

Aus „Spitzenleistungen in der Steuerberatung“  

 

Ein Unternehmen zu führen, bedeutet, Entscheidungen zu treffen, die mit Unsicherheiten 

belastet sind. Mit wohlüberlegten und durchdachten Grundsatzentscheidungen, also der 

Definition von Werten und Prinzipien als Richtschnur allen Handelns, reduzieren sich die 

Unsicherheitsfaktoren der täglich zu treffenden Einzelentscheidungen beträchtlich. Nicht nur, 

dass Sie als Chef weniger entscheiden müssen, da Ihre durch das Kanzleileitbild angeleiteten 

Mitarbeiter bereits gehandelt haben, wodurch Sie enorm Zeit gewinnen, Sie verringern durch 

die in ein Kanzleileitbild eingebundenen Grundsatzentscheidungen auch das Risiko sich 

widersprechender Einzelentscheidungen! 

 

Unternehmenspolitik zu betreiben, bedeutet, Grundsatzentscheidungen statt Einzelfallent-

scheidungen zu treffen. Das ist die hohe Schule des Managements, die oberste Stufe der 

unternehmerischen Willensbildung mit dem größtmöglichen Freiheitsgrad. Unternehmungs-

politische Entscheide haben immer einen geringen Konkretisierungsgrad. Sie sind allgemein. 

Sie sind operationell. Sie sind auf eine langfristige Wirkung angelegt und nicht terminiert. Sie 

gelten „von jetzt an“, ohne fixierte zeitliche Beschränkung. Und genau darin liegt ihre Stärke. 
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2015 



Strategie 

www.stefanlami.com  18 

 

 

Für eine Einordnung von Werten und Prinzipien in die Unternehmenspolitik ist die folgende 

Hierarchie hilfreich: 

 

 Mission einer Kanzlei – sie klärt das WARUM 

 Vision einer Kanzlei – sie beantwortet die Frage nach dem WAS 

 Werte und Prinzipien – beantworten die Frage nach dem WIE 

 

Peter Drucker bringt es auf den Punkt, woran sich Führungskräfte orientieren sollen: „Effecti-

ve executives don´t make any decisions. They solve generic problems through policy.” 

 

 

 

 Kanzleileitbilder zum Leben erwecken 

  

 Spitzenleistungen in der Steuerberatung 

  

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/kanzleileitbilder_zum_leben_erwecken/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/kanzleileitbilder_zum_leben_erwecken/index_ger.html
http://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/wer_ist/b%C3%BCcher_dvds_cds/b%C3%BCcher/spitzenleistungen_in_der_steuerberatung/index_ger.html
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Ist Ihre Kanzlei fit für die Zukunft? 

 

       JA 
83 % 

  

 NEIN 
17 % 

        

 

 

 

In der Blitzabfrage zur Zukunftsfähigkeit der Kanzlei im Zusammenhang mit dem Beitrag 

Automatisierung und Digitalisierung in der Steuerberatung haben über 40 Kollegen 

mitgemacht. Die deutliche Mehrheit denkt, dass ihre Kanzlei gut aufgestellt und gerüstet für 

die Zukunft ist. Als Begründung dafür wurde überwiegend genannt, dass sich die Kanzlei 

bereits mit den Themen „Automatisierung und Digitalisierung“ beschäftigt. Nur eine 

Minderheit begründete ihre Einschätzung mit „wir arbeiten bereits umfassend digitalisiert“. 

Als Ursachen für unzureichende Zukunfts-Fitness werden Seniorpartner/Inhaber und 

Mitarbeiterstrukturen genannt. 

 

Testen Sie Ihren Status Quo auf der nächsten Seite. 

  

 

41 

2016 
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Wie ist der Status Quo in Ihrer Kanzlei? Sind Sie Up-To-Date oder doch noch „Old Style“? 

 

 Ja Nein 

Haben Sie bzw. Ihre Mitarbeiter noch Rechenmaschinen im 
Einsatz? 

  

Werden Tischkalender verwendet?   

Stehen nur 1 oder 2 Bildschirme am Arbeitsplatz statt 3 
Bildschirmen? 

  

Wird Home Office skeptisch betrachtet?   

Gibt es Bilanzbesprechungen nach dem 30.4. des Folgejahrs?   

Unterscheiden Sie zwischen Buchhaltung und Jahresabschluss 
anstelle von Rechnungswesen insgesamt? 

  

Machen Sie mehr als 90 % des Umsatzes mit Deklaration?   

Versenden Sie Honorarnoten in Papierform?   

Können Klienten ihre Unterschriften nur auf Papier leisten?   

Kaufen Sie mehr als 20 Aktenordner pro Jahr?   

Rechnen Sie Ihre Leistungen auf Zeitbasis im Nachhinein ab?   

Erfolgt der Versand von Arbeitsergebnissen per Post oder E-Mail 
anstatt die Cloud zu nutzen? 

  

Brauchen Sie länger als 2 Tage, um auf eine 
Mitarbeiterbewerbung zu reagieren? 

  

Denken Sie, ein Mitarbeitergespräch pro Jahr wäre ausreichend?   

Messen Sie Produktivität über die abrechenbaren Stunden?   

Ergebnis/Summe   

 

Wie ist Ihr Ergebnis? 

Weniger als 3-mal „Ja“? Gratulation! 

 

 

 Automatisierung und Digitalisierung in der Steuerberatung 

  

 Automatisierung und Digitalisierung in der Steuerberatung 

  

 Ist Ihre Kanzlei fit für die Zukunft? Warum bzw. warum nicht? 

  

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/automatisierung_und_digitalisierung_in_der_steuerberatung/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/strategie/automatisierung_und_digitalisierung_in_der_steuerberatung/index_ger.html
http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/downloads/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/blog/strategie/ist_ihre_kanzlei_fit_f%C3%BCr_die_zukunft_/index_ger.html


Strategie 

www.stefanlami.com  21 

Wie hoch ist der Anteil der automatisierten Buchungen im Durchschnitt für alle Klienten, für 

die Sie die Buchhaltung erstellen? 

 

 

 

Im Jahr 2015 sah es noch relativ düster in Bezug auf die Automatisierung im Rechnungswesen 

aus. Analysieren Sie die aktuellen Daten für Ihre Kanzlei unbedingt! 

 

2019 sollten Sie bei über 70 % Anteil automatisierter Buchungen liegen. 

 

 

 

 Technologie als Treiber des Kanzleierfolgs 
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Welche eine entscheidende Änderung in Ihrer Kanzlei würde Ihre persönliche Zufriedenheit 

am stärksten erhöhen? 

 

 

 

 

Ich habe im Rahmen der Pulsabfrage 2016 gefragt, welche Veränderung Ihre persönliche 

Zufriedenheit am stärksten erhöhen würde. Aus 127 Antworten haben sich unter anderem 

Schwerpunkte aus den Bereichen Mitarbeiter, Zeit, Arbeitsweisen, Strategie und weiterer 

Themengebiete herauskristallisiert. Nicht ganz überraschend nimmt das Thema „Mitarbeiter“ 

einen zentralen Platz in den Steuerberatungskanzleien ein. 

 

Die Darstellung in der Form einer Wortwolke zeigt, welche Themenbereiche genannt wurden, 

auf die Frage „Welche eine entscheidende Änderung in Ihrer Kanzlei würde Ihre persönliche 

Zufriedenheit am stärksten erhöhen?“. Eine Sammlung der Antworten können Sie bequem 

downloaden und erhalten somit einen Einblick in die Branche. 

 

 

 

 Technologie als Treiber des Kanzleierfolgs 

  

 Wortwolke – Welche eine entscheidende Änderung in Ihrer Kanzlei würde Ihre 
persönliche Zufriedenheit am stärksten erhöhen? 
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https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/index_ger.html
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Was beschäftigt Sie im Zusammenhang mit Ihrer erfolgreichen Kanzleientwicklung am 

meisten? Welches ist Ihre größte Sorge? Was brennt am stärksten unter den Fingernägeln? 

 

 

 

 

Nicht ganz verwunderlich ist alles rund um „Mitarbeiter“ das zentrale Thema in den 

Steuerberatungskanzleien. Überraschend ist für mich allerdings das enorme Ausmaß, mit dem 

die Herausforderung, Mitarbeiter zu finden, zu halten, zu motivieren, zu führen und zu 

entwickeln, genannt wurde. 

 

Die Darstellung in der Form einer Cloud zeigt, welche Begriffe am meisten auf die Frage „Was 

beschäftigt Sie im Zusammenhang mit Ihrer erfolgreichen Kanzleientwicklung am meisten? 

Welches ist Ihre größte Sorge? Was brennt am stärksten unter den Fingernägeln?“ in den 

Antworten vorkamen. 

  

 

67 

2014 
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Die 3 Regeln der Mitarbeitersuche: 

1. Suchen Sie immer! 

2. Stellen Sie gute Mitarbeiter ein, auch wenn Sie keine Arbeit für sie haben! 

3. Beim leisesten Zweifel nicht einstellen! 

 

 

 

 

Kanzleientwicklung ist Mitarbeiterentwicklung 
Kanzleientwicklung mit System 
Was ist dynamische Kanzleientwicklung? 
Führungsinstrument Mitarbeitersuche – LIVE 
Die 3 Regeln der Mitarbeitergewinnung 

  

 Wortwolke – Was beschäftigt Sie im Zusammenhang mit Ihrer erfolgreichen 
Kanzleientwicklung am meisten? 

  

https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/mitarbeiterf%C3%BChrung/kanzleientwicklung_ist_mitarbeiterentwicklung/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/strategie/kanzleientwicklung_mit_system/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/strategie/was_ist_dynamische_kanzleientwicklung_/index_ger.html
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Die zukünftige Entwicklung meiner Kanzlei sehe ich in Bezug auf Wachstum, Umsatz und 

Ertrag... 

 

++ äußerst positiv, ich mache mir keinerlei Sorgen darüber 19 % 

+ grundsätzlich positiv, die bestehenden Herausforderungen sind zu lösen 62 % 

~ zurückhaltend, die Zeiten werden immer härter und wir werden das spüren 13 % 

- skeptisch, die rosigen Zeiten sind vorbei 2 % 

-- extrem skeptisch, es ist Zeit für einen Berufswechsel 4 % 

 

WOW – über 80 % der befragten Steuerberater sehen ihre zukünftige Kanzleientwicklung 

positiv! 

 

Der Meinung, dass der Steuerberater-Markt immer noch tolle Chancen bietet, schließe ich 

mich voll und ganz an. Trotzdem wird es – wie in anderen Marktsegmenten – auch in der 

Steuerberatung immer härter werden, wirklich erfolgreich zu sein – und es auch zu bleiben. Ein 

leichter Rückgang im Ertrag, selbst bei einem kleinen Umsatzplus, fällt nicht so schnell auf. Mit 

ein bisschen mehr Einsatz und Verschiebung und Vorziehen von Umsätzen kann viel 

ausgeglichen werden. Nicht, dass die Branche in einer echten Krise wäre, doch gelten die 

allgemein gültigen Regeln der Wirtschaft auch für Steuerberatungsunternehmen. Jeder 

Liquiditätskrise geht eine Ertragskrise voraus. Und jede Ertragskrise hat ihre Ursache in einer 

strategischen Krise. Und ich meine, dass sich viele Kanzleien genau darin befinden. 

 

„Der Erfolg von heute ist der Misserfolg von morgen“ – auch das ist ein allgemein gültiger 

Grundsatz. Nicht, dass ich Pessimist bin und Pessimismus schüren möchte. Im Gegenteil, ich 

blicke grundsätzlich optimistisch in die Zukunft. Trotzdem – oder gerade deswegen – sollte 

man in guten Zeiten besonders kritisch die gegenwärtigen Entwicklungen im Auge behalten 

und sich rechtzeitig auf drohende Veränderungen einstellen. 

 

 

 

 

Kanzleientwicklung ist Mitarbeiterentwicklung 
Kanzleientwicklung mit System 
Was ist dynamische Kanzleientwicklung? 
Gibt es ein Ende der Steuerberatung? 
Der Berufsstand in der strategischen Krise 
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Wie hoch ist der Anteil der betriebswirtschaftlichen Beratung am Gesamtumsatz der 

Kanzlei? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Die Ergebnisse zu dieser Frage bestätigen meinen generellen Eindruck zu den Teilnehmern an 

den Puls-Abfragen: Sie sind nicht durchschnittliche Kanzleien. Denn für die gesamte 

Steuerberaterbranche liegt der Anteil an betriebswirtschaftlicher Beratung bei rund 3 %! 

 

Theoretisch wäre es eine einfache Angelegenheit, betriebswirtschaftliche Beratung in Gang zu 

setzen. Ein echtes Geschäftsfeld wurde es aber nur selten. Woran liegt es, dass es dem 

Steuerberater nicht gelingt, das, was so offensichtlich wäre, tatsächlich an den Mann zu 

bringen? Die grundlegenden Ursachen, warum betriebswirtschaftliche Beratung nicht 

funktioniert, heißen: fehlende Glaubwürdigkeit und fehlende Investitionsbereitschaft. Mehr 

dazu im Beitrag „Warum betriebswirtschaftliche Beratung nicht funktioniert“. 

 

 

 

 Warum betriebswirtschaftliche Beratung nicht funktioniert 

  

 Warum betriebswirtschaftliche Beratung nicht funktioniert 

  

27 % 

5 % 

16 % 

29 % 

23 % 

über 20 % 

11 - 20 % 

6 - 10 % 

3 - 5 % 

unter  
3 % 

Der Anteil der betriebs- 
wirtschaftlichen 

Beratung am 
Gesamtumsatz beträgt... 
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Welches Ziel zur Fertigstellung von 95 % aller Jahresabschlüsse haben Sie sich in Ihrer Kanzlei 

gesetzt? 

 

 

 

 

Welches Ziel zur Fertigstellung von 95 % aller Jahresabschlüsse haben Sie sich in Ihrer Kanzlei 

gesetzt? Diese Frage habe ich schon drei Mal gestellt. Die Ergebnisse sind den früheren 

Ergebnissen sehr ähnlich. Allerdings mit einer positiven Tendenz – good news! 

 

Der 31.12 ist und bleibt schon noch der „beliebteste“ Stichtag. Doch das Ziel verschiebt sich 

insgesamt ein bisschen nach vorne im Jahr. Sehr gut. Ich sehe das nach wie vor als einen 

wichtigen Baustein für erfolgreiche Kanzleientwicklung. Zeitnahe Jahresabschlüsse werden von 

Klienten sehr geschätzt. 

 

 

 

 Das perfekte Rechnungswesen als Erfolgsfaktor 
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Erledigungsstand Jahresabschlüsse bzw. Steuererklärungen bis 31. März 2011 und im 

Vergleich bis 31. März 2010 

 

 

 

Wenn es einen simplen strategischen Vorteil in der Branche gibt, dann ist es, alle Arbeiten 

FRÜHER zu erledigen. Das ist jenes Merkmal, bei dem Steuerberater am schlechtesten von 

Klienten beurteilt werden. 

 

 
Quelle: www.spectra.at 
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Bereits zwei Mal habe ich abgefragt, wie der Erledigungsstand Ende März in den Kanzleien ist. 

Ich bin erfreut über das Ergebnis. Meine Freude ist aber irrelevant. Wichtig ist, dass Klienten 

und Banken schneller an die gewünschten und notwendigen Informationen kommen. 

Der Erledigungsstand ist immer noch nicht „berauschend“ gut, eine deutliche Verbesserung 

gegenüber dem Vorjahr ist jedoch festzustellen. 

 

 

 

 Zurück in die Zukunft – Paradigmenwechsel in der Steuerberatung 

  

 
Paradigmenwechsel in der Steuerberatung 
Sich abheben durch Erkennen von Fehlentwicklungen 

  

 Zurück in die Zukunft 
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Wie beurteilen Sie Digitalisierung/Automatisierung in Bezug auf Ihren zukünftigen 

Kanzleierfolg? 

 

Für mich unbedeutend, da für unser Geschäft nicht notwendig 2 % 

Nicht besonders wichtig für den zukünftigen Kanzleierfolg 1 % 

Im Moment noch nicht wichtig, wird allerdings immer wichtiger 4 % 

Wichtig, da unser Kerngeschäft davon abhängt 4 % 

Wichtig und dringend – neben anderen Erfolgsfaktoren 29 % 

Top-Priorität für unsere Kanzlei 40 % 

Das Überleben wird davon abhängen 20 % 

 

 

 

Für 90 % der teilnehmenden Steuerberater (190) ist die Digitalisierung und Automatisierung 

mindestens dringend und wichtig! 20 % beurteilen sie sogar als überlebenswichtig! 

Steht die Branche vor dem Abgrund? Nein, ganz und gar nicht! Allerdings schon ein bisschen. 

Warum? Mehr dazu in den Hinweisen unten. 

 

 

 

 Automatisierung und Digitalisierung in der Steuerberatung 

  

 
Technologie als Treiber des Kanzleierfolgs 
Steuerberatung vor dem Abgrund? 

  

 Automatisierung und Digitalisierung in der Steuerberatung 

  

 

190 

2017 

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
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https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/strategie/steuerberatung_vor_dem_abgrund_/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/strategie/automatisierung_und_digitalisierung_in_der_steuerberatung/index_ger.html
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Wenn Sie einen Faktor des Kanzlei-Managements, der maßgeblich die Wettbewerbsfähigkeit 

Ihrer Kanzlei bestimmt, ändern könnten, welcher wäre das? 

 

 

 

65 Teilnehmer der Pulsabfrage im Juli 2017 haben die aus ihrer Sicht wichtigsten 

Erfolgsfaktoren des Kanzlei-Managements genannt. Nicht überraschend, das Thema 

„Mitarbeiter“ steht an erster Stelle. Die Faktoren Mitarbeitergewinnung, -führung und -

ausbildung können laut der Pulsumfrage maßgeblich zur Wettbewerbsfähigkeit beitragen. 

 

Die insgesamt 65 Antworten können in 8 Kategorien als Erfolgsfaktoren für Kanzleien und 

Kanzleistrategien zusammengefasst werden. Die Sammlung aller Antworten können Sie 

bequem downloaden. 

 

 

 

 Digitalisierung & Automatisierung – Endlich! 
Zu beschäftigt fürs Geschäft 

  

 

Kanzleientwicklung ist Mitarbeiterentwicklung 
Professionelle Mitarbeitersuche 
Die Kunst der Mitarbeiterauswahl 

  

 
Antwortsammlung – Wenn Sie einen Faktor des Kanzlei-Managements, der 
maßgeblich die Wettbewerbsfähigkeit Ihrer Kanzlei bestimmt, ändern könnten, 
welcher wäre das? 

  

Mitarbeiter 

Service & Klienten 

Digitalisierung 

Zeit 

Organisation & Prozesse 

Führung & Partner 

Marketing 

Persönl. Einstellung 

 

65 
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http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/digitalisierung_automatisierung_endlich_/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/marketing/zu_besch%C3%A4ftigt_f%C3%BCrs_gesch%C3%A4ft/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/mitarbeiterf%C3%BChrung/kanzleientwicklung_ist_mitarbeiterentwicklung/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/mitarbeiterf%C3%BChrung/professionelle_mitarbeitersuche/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/mitarbeiterf%C3%BChrung/die_kunst_der_mitarbeiterauswahl/index_ger.html
http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/downloads/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/blog/strategie/puls_2017_wenn_sie_einen_faktor_des_kanzlei_managements_der_ma%C3%9Fgeblich_die_wettbewerbsf%C3%A4higkeit_ihrer_kanzlei_bestimmt_%C3%A4ndern_k%C3%B6nnten_welcher_w%C3%A4re_das_/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/blog/strategie/puls_2017_wenn_sie_einen_faktor_des_kanzlei_managements_der_ma%C3%9Fgeblich_die_wettbewerbsf%C3%A4higkeit_ihrer_kanzlei_bestimmt_%C3%A4ndern_k%C3%B6nnten_welcher_w%C3%A4re_das_/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/blog/strategie/puls_2017_wenn_sie_einen_faktor_des_kanzlei_managements_der_ma%C3%9Fgeblich_die_wettbewerbsf%C3%A4higkeit_ihrer_kanzlei_bestimmt_%C3%A4ndern_k%C3%B6nnten_welcher_w%C3%A4re_das_/index_ger.html
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Wie versenden Sie die Honorarnoten an Ihre Klienten? 

 

... per Post 68 % 

 ... elektronisch 32 % 

 

 

Wenn ein Thema derzeit die Steuerberatungsbranche beherrscht, dann ist es „Digitalisierung“. 

Daher ist es nicht überraschend, dass diese Puls 2017 Abfrage mit 209 Antworten so großes 

Interesse geweckt hat. 

 

Das Ergebnis ist wie erwartet. Trotz all der Anstrengungen gegenüber den Klienten leidet das 

eigene Kanzlei-Rechnungswesen. Gratulation an alle Kollegen, die ihre Ausgangsrechnungen 

ausschließlich oder überwiegend elektronisch versenden. Das ist „practice what you preach“. 

Es geht im Kern ja nicht um die Steuerberater-Rechnung, sondern um die Tatsache, dass man 

mit dem Klienten spricht bzw. ihn dabei unterstützt, wie er alle Eingangsrechnungen 

elektronisch erhalten – und bearbeiten – kann. Damit beginnt nämlich die Digitalisierung des 

Rechnungswesens. 

 

Das vollautomatisierte eigene Kanzlei-Rechnungswesen ist der erste von 6 konzentrischen 

Kreisen. 

 

 

 

 
6 konzentrische Kreise der Digitalisierung und Automatisierung in der 
Steuerberatung 
Automatisierung und Digitalisierung in der Steuerberatung 

  

 Delegation und Digitalisierung 

  

 Automatisierung und Digitalisierung in der Steuerberatung 

  

 

209 
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http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
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https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/6_konzentrische_kreise_der_digitalisierung_und_automatisierung_in_der_steuerberatung/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/automatisierung_und_digitalisierung_in_der_steuerberatung/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/index_ger.html
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https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/strategie/automatisierung_und_digitalisierung_in_der_steuerberatung/index_ger.html
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Ihre Einschätzung: Bis wann werden die monatlichen, deklaratorischen Tätigkeiten des 

Steuerberaters (Finanzbuchhaltung & Lohnabrechnung) zu 95 % automatisierbar sein? 

 

 

 

 

 

 

 

Fast ein Viertel der teilnehmenden Kollegen sieht, dass bereits jetzt 95 % aller monatlichen 

deklaratorischen Tätigkeiten des Steuerberaters automatisierbar sind. Ein weiteres knappes 

Viertel sieht dies in den nächsten 2 Jahren (Stand 2017). Die restliche Hälfte sieht die 

Dimension der Automatisierung erst nach 2 Jahren und ein kleiner Teil der Kollegen denkt, 

dass niemals 95 % der deklaratorischen Tätigkeiten automatisierbar sein werden. 

  

Das sind sie schon jetzt. 

im Jahr 2018 

im Jahr 2019 

bis 2020 

nach 2020 

nie 

23 % 

6 % 

16 % 

23 % 

26 % 

6 % 

 

150 

2017 
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Technisch sind bereits jetzt so gut wie alle deklaratorischen Tätigkeiten digitalisier- und 

automatisierbar. Lediglich die Akzeptanz bei den Inhabern, Partnern, Mitarbeitern und 

Klienten hindert eine derartige Arbeitsweise... und die eine oder andere „Kinderkrankheit“ in 

der Softwarelösung. So meine Einschätzung. Die echte Herausforderung ist die Änderung des 

„Mindsets“ aller Beteiligten zu Veränderungen. Daher ist die digitale Transformation um vieles 

mehr eine Frage der Unternehmenskultur als eine technologische Angelegenheit. 

 

Jeder Kulturwandel erfordert deutlich mehr Kommunikation. Und zwar wirksame 

Kommunikation. Innerhalb des Führungsteams, mit Mitarbeitern und Klienten. Wenn es einen 

Erfolgsfaktor für das Überleben, ja tatsächlich Überleben, der digitalen Transformation gibt, 

dann ist es professionelle Kommunikation für die Bewältigung des Kulturwandels. 

 

 

 

 Digitalisierung & Automatisierung – Endlich! 
Automatisierung und Digitalisierung in der Steuerberatung 

  

 Kommunikationsfähigkeiten für die Automatisierung 

  

 Automatisierung und Digitalisierung in der Steuerberatung 

  

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/digitalisierung_automatisierung_endlich_/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/strategie/automatisierung_und_digitalisierung_in_der_steuerberatung/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_in_motion/strategie/kommunikationsf%C3%A4higkeiten_f%C3%BCr_die_automatisierung/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/strategie/automatisierung_und_digitalisierung_in_der_steuerberatung/index_ger.html
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MARKETING 

 

„Was nicht wächst, stirbt!“ 

 

Dieses unerschütterliche Naturgesetz gilt auch für jedes Beratungsunternehmen. Es ist zum 

Wachstum verdammt. Nur durch – gesundes – Wachstum kann das Beratungsunternehmen 

die notwendige Attraktivität am Arbeitsmarkt dauerhaft erhalten. 

 

Der Grundgedanke des Marketings ist die konsequente Ausrichtung des gesamten 

Unternehmens an den Bedürfnissen des Marktes. In einem nahezu gesättigten Markt sind 

Gewinne des einen Markteilnehmers meist Verluste eines anderen. Allerdings können auch 

Aufträge sprichwörtlich „aus dem Nichts geschaffen“ werden, die nicht ein Verlust eines 

anderen Marktteilnehmers sind. 

 

Die Marktorientierung im Rechts-, Steuer- und Wirtschaftsberatermarkt generell ist – so meine 

Einschätzung aufgrund von Beobachtungen – so bescheiden (um es vorsichtig auszudrücken), 

dass es immer noch ein Leichtes ist, zu den Gewinnern zu gehören. 

 

Die Treue – um nicht Anhänglichkeit, Gewohnheit oder Bequemlichkeit zu sagen – der Klienten 

ist im Allgemeinen immer noch so hoch, dass die Notwendigkeit einer Marktorientierung in 

Frage gestellt werden kann.  
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Wie oft sprechen Sie mit Ihren Klienten über deren Erwartungen an Sie? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Die Klientenzufriedenheit wird in allen Kanzleien als angestrebtes Ziel hochgehalten. Das ist 

natürlich gut so. Die Zufriedenheit ist das Verhältnis zwischen erlebter Leistung zu den 

vorhandenen Erwartungen. Wer an der Zufriedenheit der Klienten interessiert ist, kommt nicht 

umhin, die Erwartungen zu erfragen. Das geschieht – leider – zu wenig oft in 

Steuerberatungskanzleien, wie diese Puls 2013 Abfrage zeigt. 

 

Von den 70 %, die regelmäßig mit ihren Klienten über deren Erwartungen reden, tun es 49 % 

nur dann, wenn sich gerade die Gelegenheit ergibt. Von den 30 %, die angaben, eigentlich 

nicht mit ihren Klienten über deren Erwartungen zu reden, gibt es bei 19 % nur dann ein 

Gespräch, wenn der Klient das Thema anspricht. 

 

 

 

 Die Erwartungen des Klienten klären 
Klienten-Feedback 

  

 Die Erwartungen des Klienten klären 

  

 Fragebogen für das Erstgespräch 
Fragebogen Erwartungsgespräch 

  

 

 

 

166 
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http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/honorargestaltung/die_erwartungen_des_klienten_kl%C3%A4ren/index_ger.html
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http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/downloads/index_ger.html
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https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/downloads/index_ger.html#frageboegen


Marketing 

www.stefanlami.com  37 

„Servicewüste Steuerberatung“ 
Steuerberater werden allgemein als „Vor-Finanzamt“ wahrgenommen, sie sind bürokratisch, 
formalistisch und „Besserwisser“ – von wirklichem Service für Klienten keine Spur! 
Vergleich 2013 & 2015 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

Das Meinungsbild der 180 Kollegen zur Servicequalität der Branche ist 2013 überwiegend 

positiv. Allerdings muss bei der Analyse der Ergebnisse berücksichtigt werden, dass doch auch 

die eine oder andere Selbsteinschätzung mitschwingen wird. 

 

Beim Steuerberatertag 2015 in Wien erhielt ich im Rahmen meines Vortrags „Mit Service mehr 

verdienen“ einige Antworten der teilnehmenden Steuerberater als Vergleich. Eine 

Selbsteinschätzung, wie es in diesem Fall geschah, ist immer etwas kritischer zu betrachten als 

das Fremdbild. Aus dieser Perspektive ist in Sachen Service noch eine ganze Menge Luft nach 

oben in der Steuerberatungsbranche. 

 

 

 

 Servicewüste Steuerberatung? 
Mit exzellentem Service Klienten halten und gewinnen 

  

 Service heißt dienen 

  

102 

 

2015 

 

180 

2013 

2013 

2015 
4 % STIMMEN STARK ZU 

17 % STIMMEN ZU 

35 % STIMMEN 

EINIGERMAßEN ZU 

21 % WIDERSPRECHEN 

EINIGERMAßEN 

19 % WIDERSPRECHEN 
4 % WIDERSPRECHEN 

STARK 

9 % STIMMEN ZU 

23 % STIMMEN 

EINIGERMAßEN ZU 
17 % WIDERSPRECHEN 

EINIGERMAßEN 

27 % WIDERSPRECHEN 

22 % WIDERSPRECHEN 

STARK 

2 % STIMMEN STARK ZU 

http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/marketing/servicew%C3%BCste_steuerberatung_/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/marketing/mit_exzellentem_service_klienten_halten_und_gewinnen/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/index_ger.html
http://stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/marketing/service_hei%C3%9Ft_dienen/index_ger.html
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Sich am Markt von den Mitbewerbern zu unterscheiden ist DAS Erfolgskriterium für eine 
Steuerberaterkanzlei! 
Vergleich 2013 & 2018 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Die Meinung in der Branche über die Bedeutung eines Unterscheidungsmerkmals ist eindeutig. 

Fast 90 % sehen darin im Jahr 2013 sowie 2018 DEN Erfolgsfaktor für eine 

Steuerberatungskanzlei. 

 

 

 

 
Mythos Differenzierung in der Steuerberatung 
Wie reagieren, wenn potenzielle Klienten nach der Konkurrenz fragen 
Faktoren für den zukünftigen Erfolg von Steuerberatungsunternehmen 
Warum klassisches Marketing bei Steuerberatern versagt 

  

 Was wirklich zählt 

  

 Sich abheben durch Erkennen von Fehlentwicklungen 

  

 Die Macht des Unterschiedes (Handout) 

  

49% 
Stimme stark zu 

48% 
Stimme 

(einigermaßen) 
zu 

3% 
Widerspreche 
einigermaßen 

118 

 

2018 

 

187 
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http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/index_ger.html
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https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/themen/marketing/warum_klassisches_marketing_bei_steuerberatern_versagt/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/stefan_on_air/index_ger.html
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http://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/downloads/index_ger.html
https://www.stefanlami.com/content/inhalte/was_macht/blog/marketing/puls_2018_sich_am_markt_von_den_mitbewerbern_zu_unterscheiden_ist_das_erfolgskriterium_f%C3%BCr_eine_steuerberatungskanzlei_/index_ger.html
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Das Potenzial an Aufträgen meiner Kanzlei (bei bestehenden und neuen Klienten) schätze ich 
auf... 
 

 

... bis 5 % 1 % 

... 5 – 10 % 16 % 

... 10 – 20 % 37 % 

... 20 – 50 % 31 % 

... über 50 % 15 % 
 

 

 

In einem öffentlichen Marketing-Seminar im Frühjahr 2011 habe ich die gleiche Frage gestellt. 

Die Antworten der Teilnehmer waren ähnlich. 

 

Steuerberater sehen das große Auftragspotenzial in ihrer Kanzlei. Die hier genannten 

Dimensionen sind – verglichen mit der Mehrzahl anderer Branchen – enorm hoch. 

 

„Wie diese Auftragspotenziale realisieren?“ ist die Gretchenfrage. Einige Hinweise dazu habe 

ich auf meiner Homepage schon vorgestellt. 

 

 

 

 
 
 
  

 Danke! Raus aus der Kanzlei! 

  

 

Beratungsansätze erkennen 
Sich abheben durch Erkennen von  Fehlentwicklungen 
Marketing und Auftragsgewinnung – Eine Begriffserklärung 

 

169 
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MITARBEITERFÜHRUNG 

 

Machen Sie das Beste aus Ihren Mitarbeitern! 

Mehr als es sich jeder einzelne Mitarbeiter selbst jemals zutrauen würde. 

 

Das ist Ihre tägliche Herausforderung, wenn Sie es sich zur Aufgabe gemacht haben, eine 

Steuerberatungskanzlei zu führen oder in einer solchen eine Führungsrolle übernommen 

haben. 

 

Ihre Kanzlei entwickelt sich nur so schnell, so weit und so gut, wie sich die Menschen in der 

Kanzlei entwickeln. Steuerberatung ist und bleibt „people business“, auch wenn sie extrem 

stark von den fachlichen – und inzwischen auch technischen – Herausforderungen geprägt ist… 

oder eben genau deswegen. Je nachdem, welche Betrachtungsweise Sie einnehmen.  
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Warum in der Steuerberatung arbeiten? 

 

 

 

 

 

 

Mir fällt es schwer, einzelne Aussagen herauszugreifen. Auffallend für mich sind 

beispielsweise: 

 

„Werde Unternehmer!“ 

„Positiv denken, selbstkritisch handeln, organisiert arbeiten“ 

„Sich auf das Ziel konzentrieren und verinnerlichen, nicht auf den Weg“ 

 

Sehr oft wird auch die entsprechende Honorierung der Leistungen genannt. Zuhören, 

persönliche Fähigkeiten, Netzwerke und Spezialisierung sind weitere Themen. Die Sammlung 

aller Aussagen können Sie downloaden. Sie ist eine gute Hilfe in Gesprächen mit angehenden 

Steuerberatern. Die genannten Gründe sind stimmig, nachvollziehbar und eine ausgezeichnete 

Basis, um die Attraktivität des Berufs zu beschreiben. 

 

Sehr oft war von „spannend“, „herausfordernd“, „für Menschen“ etc. die Rede (die 

gesammelten Aussagen finden Sie im PDF-File). Diese Sichtweise ist verständlich. Inwiefern 

jedoch „Spannung“ in der regelmäßigen Erstellung der Finanzbuchhaltung aufkommt, sollte 

jeder für sich einschätzen. In den meist genannten Gründen für den Beruf steckt aus meiner 

Sicht ein erhebliches Gefahrenpotenzial: Es wird ein Bild vermittelt, das in vielen Fällen nicht 

auf Dauer zu halten bzw. zu leben sein wird. 

 

  

 

79 

2012 
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Was ich in den genannten Gründen für den Beruf vermisse, und das könnte ein dauerhaftes 

Argument sein, ist, darzustellen, was der Beruf bewirkt. Also weg von der attraktiven – 

aufgehübschten – Darstellung der Tätigkeit hin zum Ergebnis und Nutzen der Steuerberatung. 

Diese könnte in die folgende Richtung gehen: 

 

 Unternehmer und Unternehmen (noch) erfolgreich(er) zu machen 

 Unternehmern, Privatpersonen und Unternehmen Steuern zu sparen – und damit 

nicht nur Vermögen, sondern auch Sicherheit und Zufriedenheit zu schaffen 

 Menschen Unangenehmes abzunehmen, ihnen Dinge zu erledigen, die sie nicht nur 

nicht können, sondern vor denen sie teilweise sogar Angst haben, wie z. B. mit den 

Behörden und Betriebsprüfungen 

 Eine wichtige Person für Menschen in der Wirtschaft zu sein, ein kompetenter 

Gesprächspartner zu sein, dessen Meinung in wirtschaftlichen, steuerlichen und 

rechtlichen Fragen enorm geschätzt wird, ein vertrauensvoller Wegbegleiter von 

unternehmerisch handelnden Menschen zu sein 

 Menschen mit Fragen zum Steuerberater kommen und ihm Dinge anvertrauen, die sie 

sonst niemandem erzählen würden 

 Ein Leuchten und Glänzen in den Augen der Klienten zu erkennen, wenn man ihm in 

einer schwierigen Situation geholfen hat 

 Ein Schutzschild der Gesellschaft gegen unberechtigte Ein- und Übergriffen des Staates 

zu sein 

 

Ich meine, der Berufsstand sollte deutlich mehr von der enormen Wirkung sprechen, die er 

erzielt, als die Tätigkeit zu sehr schön zu reden, die sie auf Dauer nicht ist – und nicht sein 

kann. In jeder noch so „spannenden“ Arbeit gibt es früher oder später ein gehöriges Maß an 

Routine. Gott sei Dank, denn damit ist man in dieser Tätigkeit gut. Was Menschen jedoch 

wirklich antreibt, ist anderen Menschen wirklich zu helfen. 

 

 

 

 12 Tipps für Berufsanwärter und junge Steuerberater 
Warum in der Steuerberatung arbeiten? 

  

 Die Bedeutung Ihrer Kanzlei 

  

 
Antwortsammlung – Angenommen, ein junger Mensch fragt Sie, warum er in der 
Steuerberater-Branche arbeiten sollte. Wie antworten Sie ihm? 
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Wie erhalten Sie als Führungskraft Feedback zur Wirksamkeit Ihres Führungsverhaltens? 

Vergleich 2010 & 2014 – Durchschnittsergebnisse 

 

 

 Unregelmäßig durch informelle Gespräche 
56% 

  

 

Regelmäßig durch systematisches Feedback 
25% 

  

 Nur, wenn es „mal wieder brennt“ 
13% 

  

 

Eigentlich nie 
6% (- 2% von 2010 auf 2014) 

 

 

Diese Frage wurde 2014 fast ident wie 2010 beantwortet, bei rund 2 % weniger kommt es nun 

aber vor, dass es eigentlich nie Feedback für die Führungskraft gibt. 

 

„Wer an Leistung interessiert ist, holt sich Feedback!“ 

Systematisch und regelmäßig macht das ein Viertel der teilnehmenden Kollegen in Bezug auf 

ihr Führungsverhalten. Im Berufsstand insgesamt wird der Anteil noch geringer ausfallen. 

Schade, denn systematisches Feedback bietet exzellente Chancen, sein Führungsverhalten auf 

den Prüfstand zu stellen und aufbauend auf diesem Ergebnis die eine oder andere Korrektur 

vorzunehmen. 

 

 

 

 Ihre Führung auf dem Prüfstand 
Wer führt, braucht Feedback 

  

 Ihre Führung auf dem Prüfstand 

  

 40 Tipps zur Verbesserung des Führungsverhaltens 

  

151 

 

2014 

 

194 

2010 
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Wie oft führen Sie in der Kanzlei formelle Mitarbeitergespräche? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Die Ergebnisse der Pulsabfrage 2013 zur Häufigkeit von Mitarbeitergesprächen stimmen sehr 

positiv. Die Mehrheit der Steuerberater führt mindestens einmal pro Jahr ein formelles 

Gespräch mit allen Mitarbeitern. Das ist sehr gut so! 

 

Der anzustrebende Idealzustand ist: Ein ausführliches Gespräch zur Entwicklung und zwei bis 

drei kürzere Gespräche zur Leistungsbeurteilung. Das ist natürlich sehr zeitaufwändig, doch 

letztendlich entwickelt sich eine Kanzlei nur so schnell, so weit und so gut wie sich die 

Menschen in dieser Kanzlei entwickeln. 

 

Wie wäre es mit wöchentlichen Mitarbeitergesprächen? Mehr dazu unter „Stärken stärken mit 

52 Sprints“. 

 

 

 

 
Mitarbeitergespräche richtig führen 
Schwierige Mitarbeitergespräche 
Wirkungslose Mitarbeitergespräche? 

  

 Mitarbeitergespräch zur Leistungsbeurteilung und Entwicklung 

  

 
Das Geheimnis erfolgreicher Mitarbeitergespräche 
Stärken stärken mit 52 Sprints 

  

 

171 

2013 

Eigentlich nie 

Unregelmäßig 

Einmal pro Jahr mit fast allen 
Mitarbeitern 

Einmal pro Jahr mit allen 
Mitarbeitern 

6 % 

15 % 

11 % 

54 % 
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In meiner Kanzlei … 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

Wollen Sie zu den Besten der Branche gehören, dann brauchen Sie die besten Mitarbeiter. Im 

Profi-Sport wurde diese Tatsache längst erkannt. Die Siegerteams investieren viel Geld und Zeit 

in die Rekrutierung von Spitzenspielern bzw. in die Förderung und den Aufbau der 

Nachwuchstalente. Gleich vorweg ein unkonventioneller Tipp aus meiner langjährigen Praxis 

als Kanzleiberater: Suchen Sie immer Mitarbeiter, auch wenn Sie gerade keine brauchen. Das 

heißt nicht, laufend Inserate zu schalten, sondern immer Augen und Ohren offen zu halten, in 

jedem Gespräch mit Kooperationspartnern, Klienten und z. B. auch bei Fortbildungs-

veranstaltungen. Außerdem mit „Initiativbewerbern“ Gespräche zu führen und sich am 

Mitarbeitermarkt aktiv und attraktiv zu präsentieren. 

 

Für die Suche nach einem geeigneten Mitarbeiter gibt es zahlreiche Modelle. Beginnen Sie mit 

einer internen Ausschreibung, wenn Sie das benötigte Potenzial in Ihrer Kanzlei vermuten. 

 

 

 

 
Mitarbeitersuche – eine andere Perspektive 
Die richtigen Mitarbeiter finden 
Ist Ihre Homepage für neue Mitarbeiter gewappnet? 
Die Liste Christine – Was sich Mitarbeiter wünschen 

  

 
Die 3 Regeln der Mitarbeitergewinnung 
Mitarbeiter finden – wie? LIVE 

  

 

222 

2011 

suchen wir dringend neue Mitarbeiter | 41  % 

suchen wir gerade niemanden, würden aber einen neuen Mitarbeiter 

einstellen, falls er genau passt | 41  % 

suchen wir derzeit keine Mitarbeiter | 18  % 

denken wir daran, unseren Mitarbeiterstand zu redu zieren | 0 % 

werden wir in den nächsten 6 Monaten den Mitarbeiterstand reduzieren  | 0 % 
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Wie schätzen Sie die Zusammenarbeit in Ihrem Team ein? 
 

 
 

 

 

Die erste Abfrage im Jahr 2011 brachte ein extrem typisches Befragungsergebnis. Die 

Gauß'sche Normalverteilung hat sich bestätigt. Der Drang zur Mitte, leicht nach rechts 

verschoben, weil es eine Selbsteinschätzung ist, ist ganz offensichtlich – besonders wenn die 

Fragestellung „heiß“ ist. 

 

Fast 60 % der rund 140 Teilnehmer meinten zur Zusammenarbeit im Team „gut - aber es wäre 

doch einiges möglich“. Ziemlich genau gleich viele Stimmen entfielen auf eine bessere und auf 

eine schlechtere Teamarbeit. So weit die Meinung der – so schätze ich – (überwiegend) 

Inhaber, Partner und Führungskräfte. 

 

  

1 2 
5 

16 

58 

15 

3 

Durchschnittswerte in %
221 

 

2014 

 

137 

2011 



Mitarbeiterführung 

www.stefanlami.com  47 

 

 

Was können Sie nun mit dieser Frage bzw. diesem Ergebnis tun? Falls Sie zur deutlichen 

Mehrheit gehören, könnten Sie sich denken „o.k. anderen Kanzleien geht es gleich wie 

unserer“. Falls Sie in der Minderheit einer ausgezeichneten Teamarbeit sind, könnten Sie sich 

entspannen und Ihre bisherigen Maßnahmen für Teamarbeit fortsetzen. Und falls Sie zu der 

Minderheit schlechter Teamarbeit gehören, sollten Sie dringend handeln! 

 

Eine sehr gute Idee ist es auf alle Fälle, wenn Sie Ihr Selbstbild überprüfen und Ihr Team nach 

seiner Einschätzung fragen.  

 

 

 

 Team – was steht dahinter? 

  

 
Die Bedeutung von Teamevents 
Stimmung im Team 
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Ich liebe es, meine Mitarbeiter zu führen! Es gibt für mich nichts Schöneres! 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Die Aussage „Ich liebe es, meine Mitarbeiter zu führen! Es gibt für mich nichts Schöneres!“ ist 

durchaus polarisierend. Die Ergebnisse sind daher einigermaßen überraschend. Immerhin 1/5 

der Kollegen stimmen der Aussage stark zu. Gemeinsam mit den 39 %, die zustimmen, wird die 

2/3-Grenze fast erreicht. 

 

Meine Einschätzung ist, dass diese Verteilung im gesamten Berufsstand nicht typisch ist. In 

öffentlichen Seminaren stelle ich diese Frage auch immer wieder und hier ist der 

Zustimmungsgrad deutlich geringer. Ich selbst bin fest davon überzeugt, dass Führung eine 

absolute Kernaufgabe ist. Führung bedarf eines wahren Interesses am Menschen, damit sie 

gelingt. Und eine (Vor-)Liebe für Führung ist der Startpunkt für wirksame Führung. 

 

 
 

 
Wie gut führe ich meine Mitarbeiter? 
Vertrauen in der Mitarbeiterführung 
Ihre Führung auf dem Prüfstand 

  

 Ihre Führung auf dem Prüfstand 

  

 

179 

2013 

stimme zu 

stimme 

einigermaßen 

zu 

stimme stark 

zu 

widerspreche 

einiger-

maßen 

wider-
spreche 

stark 

wider-
spreche  
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HONORARGESTALTUNG 

 

Das Honorar ist der letzte Prüfstein aller Anstrengungen des Kanzlei-Managements. Das 

Honorar ist auch der stärkste Hebel der Ergebnisverbesserung. 

 

Über Jahrzehnte hinweg wurde dem Erfolgsfaktor „Preis“ in der Steuerberatung zu wenig 

Beachtung geschenkt. Daraus resultiert eine nicht zu leugnende Unsicherheit in Bezug auf 

Preisfindung, -festsetzung und -durchsetzung im Berufsstand. 

Das Honorar steht immer in einem unmittelbaren Zusammenhang mit der Dienstleistung. 

Insofern bedeutet die Beschäftigung mit dem Honorar immer eine gleichzeitige 

Auseinandersetzung mit der zugrunde liegenden Dienstleistung. 

 

Die Erwartung, dass es den einen Honorar-„Trick“ gäbe, mit dem man, ohne die Leistung etwas 

zu verändern, das Honorar erhöhen könnte, ist vollständig überzogen. Honorargestaltung ist 

immer auch Leistungsgestaltung. 

 

„Tricks“ funktionieren nicht langfristig. Wenn Sie – und davon gehe ich aus – an einer 

langfristigen erfolgreichen Geschäftsbeziehung mit Ihrem Klienten interessiert sind, dann 

helfen keine „Tricks“, sondern Sicherheit, Transparenz, Nachvollziehbarkeit auf Basis guter 

Leistungen.  
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Wie hoch ist der Anteil der Klienten, mit denen Sie für Ihre Standarddienstleistungen (JA, 

FiBU, Lohn, StErkl.) ein Honorar im Vorhinein vereinbart haben? 

Vergleich 2010 & 2012 

 

 

Honorarvereinbarungen setzen sich langsam aber beständig durch. Nicht unbedingt weil die 

Steuerberater darauf so versessen wären, sondern ganz einfach deswegen, weil es Klienten 

immer mehr fordern. Allerdings war der Anteil jener Steuerberater, für die 

Honorarvereinbarungen im Vorhinein die Regel sind, 2010 & 2012 immer noch in der 

Minderheit. 

Das finde ich – ganz und gar nicht überraschenderweise – schade. Lesen Sie in "Keine 

Überraschung beim Öffnen des Kuverts", warum das so ist. 

 

 

 

 
Keine Überraschung beim Öffnen des Kuverts 
Was klientenorientierte Honorargestaltung bringt 
Lohnt sich klientenorientierte Honorargestaltung? 

  

 
Neue Klienten nicht über den Preis gewinnen 
Höhere Honorare und zufriedenere Klienten - LIVE 

  

 101 Fragen zur mandantenorientierten Honorargestaltung 

  

25% 

17% 
19% 

22% 

16% 

29% 

24% 

18% 
16% 

13% 

unter 10 % 11 bis 25 % 26 bis 50 % 51 bis 75 % 76 bis 100 %

2012 2010

167 

 

2012 

 

186 

2010 
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Bei Vorhandensein einer transparenten und schlüssigen Honorargestaltung, wie würden sich 

Ihre Honorare verändern? 

Vergleich 2010 & 2018 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fast 3/4 aller teilnehmenden Kollegen 2018 schätzen, dass die Honorare bei Vorliegen einer 

schlüssigen, transparenten Honorargestaltung steigen, das ist deutlich mehr als 2010. 

 

Meine Einschätzung ist, dass Honorare stark steigen (können) UND die Zufriedenheit der 

Klienten gleichzeitig erhöht wird. Wege dafür, Tipps, Grundlagen und vieles mehr dazu finden 

Sie auf meiner Homepage und in den beiden unten genannten Büchern. 

 

 

 

 
Der Einzige, der ein Problem mit dem Honorar hat ... 
Schlechte Honorare? Der Anfang vom Ende 
Honorargestaltung - so wird es gemacht 

  

 

Die fatale Wirkung schlechter Honorare 
Die wunderbare Welt der Honorargestaltung 
Klientenorientierte Honorargestaltung 
Honorargestaltung in der digitalen Transformation 

  

 Honorargestaltung gegen alle Regeln 
101 Fragen zur mandantenorientierten Honorargestaltung 

  

 

161 

2010 

stark 

steigen 

leicht 

steigen 

gleich 

bleiben
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WER IST STEFAN LAMI? 

 

Stefan Lami widmet sich seit mehr als 25 Jahren als Steuerberater, Unternehmensberater, 

Coach und Referent ausschließlich der Beratung und Weiterentwicklung von 

Steuerberatungskanzleien. Seine Kenntnisse reichen von der Einzelkanzlei über die mittlere bis 

zur Großkanzlei (Big Four). 

 

Seine Beratungsschwerpunkte sind: 

 Strategieentwicklung und -umsetzung 

 Mitarbeiterführung 

 Marketing/Mandantenbeziehung 

 Honorargestaltung 

 

Um sein Wissen, Erfahrungen, Ideen und 

Konzepte weiterzugeben, veranstaltet er 

Mitarbeiterseminare, öffentliche Seminare und 

verfasst regelmäßig informative Beiträge auf 

seiner Homepage www.stefanlami.com. 

 

Er arbeitet in allen Projekten mit Steuerkanzleien 

höchstpersönlich, damit der maximale Nutzen 

erreicht werden kann. Seine zahlreichen 

Workshops prägen nicht nur den Arbeitsalttag der Mitarbeiter und Führungskräfte von 

Kanzleien, sondern auch sein stets wachsendes Spezialwissen. 

Die Liebe zur Natur und die Freude, sich in der Bergwelt zu bewegen, verbindet Stefan Lami 

mit fachlich relevanten Impulsvorträgen und veranstaltet innovative Events. 

 

Das Wissen von Stefan Lami gibt es auch in Buchform: 

 101 Fragen zur mandantenorientierten Honorargestaltung (2014) 

 Spitzenleistungen in der Steuerberatung (2011) 

 Mandantenwünsche systematisch erkennen und erfüllen (2. vollständig überarbeitete 

Auflage 2007) 

 Honorargestaltung gegen alle Regeln (2005 gemeinsam mit Gunther Hübner) 

 Bilanzpräsentationen erfolgreich und wirksam gestalten (2005) 

Und in der Content-Reihe 2003-2018 (Booklets, CDs und DVDs) auf www.stefanlami.com 

 

„Wenn Sie Stefan Lami engagieren, bekommen Sie auch Stefan Lami!“ 
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