Honorargestaltung
Was tun, wenn Mandanten einen
Preisnachlass verlangen?

Preisgespriche zu fiihren gehdrt meist nicht zu
den favonsierten Aufgaben von Steuerberatern.
Das liegt nicht nur daran, dass man des Gefiihl
eines  MNullsummen-Spiels™ hat (. Was ich ver-
liere, gewinnt der andere und umgekehrt™),
sondern hat eine Reihe wetterer Umsachen, wie
z.B.:

# Uber den Preis zu sprechen, fiihrt fast immer
zu einer Preisreduktion.

» Die eigene Meinung, fiir den Mandanten sei
der Preis das Wichtigste.

® Die gesamte Arbeit, alle Dienstleistungen
und die eigenc Anstrengung werden auf eine
Zahl reduziert.

+ Preissensible Mandanten zu betreuen macht
keinen Spal und ist meistens auch nicht pro-
fitabel.

WVerlangt ein Mandant einen Preisnachlass, dann
ist es mehr als verstindlich, dass man das im
ersten Moment als Gullerst unangenehm erlebt.
Betrachtet man jedoch die Situation aus der
Perspektive des Mandanten, dann sieht die An-

gelegenheit panz anders aus: Es ist nimlich die
Mufgabe des Mandanten, genauso wie aller Un-
temehmer, siimtliche Leistungen fiir sein Un-
temehmen so giinstig wie moglich @u beziehen.
Er wiirde seine Aufgaben als Unternchmer bew.
Geschiftsfiihrer nicht wahrnehmen, wenn er
sich nicht um die besten , Einstands preise® fiir
sein Untemehmen kiimmern wiinde.

Die eigene Einstellung zu Preisgespriichen

Der erste Schritt, um Preisgespriiche erfolgreich
fithren zu kiinnen, ist, die cigene Einstellung zu
verdindem: Preisgespriiche als Chance zu schen,
um den Mandanten besser verstehen zu lernen,
um mehr Vertraven aufzubaven und um mehr
Selbstbewusstsein fiir die eipenen Leistungen
zu erhalten.

Beim niichsten Anruf eines Mandanten, der Sie
um ¢in Gespriich wegen des Honorars hittet,
sollen Sie sich auf das Gespriich freuen. Wie oft
hat man denn die Gelegenheit, die eigenen
Leistungen auf den Priifstand zu stellen und
durch professionelles Agieren die Mandanten-
bezichung sogar noch zu verbessern?

Honorar- oder Servicebeschwerde?

Inden iiberwiegenden Fillen von gewiinschien
Preisnachliissen handelt es sich um versteckte
Servicebeschwerden. Sagt der Mandant, dass
ihm Thre Leistung zu tever ist (bzw. war), dann
stellt sich mmmer die folgende Frage: , . Zu teuer,
im Verhilmis zu* Und das ist eben oft die
zugrunde liegende Dienstleistung.

Wersuchen Sie daher zu Beginn des Gesprichs
herauszufinden, ob der Mandant mit der Art und
Weise der Dienstleistung unzufrieden ist, oder
ob es sich tatsichlich nur um die Hihe des
Honorars dreht.

Honorarvergleiche als besondere
Herausforderung

In vielen Fillen wird der Wunsch nach einem
Preisnachlass mit einem Vergleichsangebot ei-
nes anderen Steuerberaters begriindet. Mandan-
ten treffen damn etwa folgende Aussagen:

s ... eigentlich binich schon zufrieden, aber
Thr Kollege macht die Buchhaltung um 25 %
billiger _.. und in Zeiten wie diesen, muss ich
auf jeden Euro schauwen ..."

s ... esist eigentlich alles in Ordnung, aber
25 % Differenz zu Threm Honorar sind ein-
fach zu viel _.*




Der Honorar-Brief fir Steverberater

Derartige Aussagen sind eine besondere He-
rausforderung. Um sie zu bewiiltigen, ist es eine
gute Idee, strukturiert an die Sache heranzuge-
hen:

1. Die Angst nehmen, ausgenutzt zu werden

Der erste Schritt ist, sich klarzumachen, dass
jeder Mandant Angst davor hat, ausgenutzt zu
werden. Niemand mag das Gefiihl, zu viel fiir
etwis bezahlen zu miissen. Das Schlechteste,
wis man daher tun kann, ist, den Preis ohne
Weiteres zu reduzieren, denn dann hat der Man-
dant die Sicherheit, dass er bisher ausgenutzt
wurde,

2. Nicht ,,A pfel mit Birnen* vergleichen

Deer zweite Schrittist, dem , Apfel-Bimen-Pro-
blem* auf den Grund zu gehen. Damit ist ge-
meint, die beiden Angebote zu vergleichen.
Sind die angebotenen Leistungen tiberhaupt
vergleichbar? Geht das Konkurrenzangebot von
den gleichen Parametern aus? In vielen Fillen
klirt sich bei diesem Schritt schon der GrobBiteil
der Unterschiede auf. Vielleicht ist es einfach
auch notwendig, Teile Thres Angebots zu redu-
zieren, dann ist auch ein Preisnachlass perecht-
fertigt.

3. Qualitiit fiberpriifen

Im dritten Schritt sollten Sie die Qualitiit tiber-
priifen. Da der Mandant die fachliche Qualitit
50 gut wie gar micht beurteilen kann, ist diese
.ﬂna‘I&f};u nicht so einfach. Aber es finden sich
trotedem Ansatzpunkte, wie 2. B. das Vorhan-
densein und die Verstindlichkeit der betriebs-
wirtschaftliche Analyse bei Finanzbuchhaltung
und Jahresabschluss, die Schoellighkeit und die
Termintreue, die Hohe der Nachzahlungen bei
den vergangenen Betniebspriifungen anspre-
chen, die Qualifikation der Mitarbeiter verglei-
chen, etc.

4. Vergleich mit der Kostenstruktur der
Konkurrenz

Sollte der Mandant immer noch nicht die Vor-
teile Thres Angebots erkennen, verbleibt als
vierter Schritt der Vergleich der Kostenstruktur
zum Konkurrenten. Erkliren Sie dem Mandan-
ten dabei in groben Ziigen Thre Kostenstruktur
und versuchen Sie herauszufinden, ob Thr Kon-
kurrent iiber eine fihnliche Kostenstruktur ver-
fiigt. Falls ja, bedeutet das, dass das Vergleichs-
angebot auf Daver nicht gewinnbringend fiir

den Konkurrenten sein kann und die grofe Ge-
fahr besteht, dass er die Preise daher sehr rasch
wieder anheben wird. Stellen Sie dem Mandan-
ten dabei die Frage, ob er indiesem Fall wieder
bereit ist, sich einen newen (wiederum giinstige-
ren) Steverberater zu suchen. Falls dem soist,
und der Mandant die (versteckten) Kosten eines
Steuerberaterwechsels nicht scheut, dann ist es
wahrscheinlich das Beste, sich von diesem
Mandanten zu trennen.

Preisnachkisse in ausgewiihlten Situationen

Preise sollten grundsitzlich nie ohne spezifische
Begriindung reduziert werden. Unbegriindete
Preisnachlisse infolge einer Beschwerde des
Mandanten belasten die Mandantenbeziehung.
In besonderen Situationen sind Preisnachliisse
allerdings angebracht und Sie bieten Chancen:

« Wennes darum geht, mehr Geschift mit dem
Mandanten machen zu kiinmen. Das typische
Beispiel dafiir ist, wenn der Mandant ein
Unternehmen kauft und sich daher der Bu-
chungsumfang oder die Mitarbeiterzahl er-
hoht. In diesem Fall sind geringere Preise fiir
die Buchungszeile bzw. die Dienstnchmer-
abrechnung sinnvoll.

= Wennes um Aufirige peht, die [hnen ein
neues Geschiftsfeld eroffnen.

+ Wenn der Mandant in der Krise ist, und Sie
ihm durch (befristete) Preisnachlisse in die-
ser schwierigen Zeit helfen miéchten. In die-
sem Fall sollten Sie aber immer Thre ,.nor-
malen®” Preise auf der Rechnmung als
Information anfiihren.

Eine interessante Option in diesem Fall ist
auch die Vereinbarung, dass der Mandant die
erhaltenen Preisnachlisse wieder bezahlt,
sobald er sich wirtschaftlich erholt hat (das 1st
ein Ansporn fiir Sie, alles dafiir zu tun, dass
dies auch geschieht).

Beratungshinweis

Preisgespriche bedeuten immer, dass auch
tiber Leistungen und (indirekt) iiber Thre
Bezichung zum Mandanten gesprochen wird.
Gut vorbereitete und professionell durch-
pefiihrte Preisgespriche sind ein wirkungs-
volles Instrument fiir mehr Vertrauen und eine
noch bessere Mandantenbezichung.
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