Honorargestaltung

6 Grundsatze zur Preis- und
Leistungspolitik

Fiir diesen Beitrag sollten Sie sich geniigend
Zeit nehmen. Nicht unbedingt zum Lesen, denn
der Beitrag ist relativ kurz, sondern zum Nach-
denken. Die Auseinandersetzung mit den
grundsitzlichen Aussagen zur Preis- und Leis-
tungspolitik und den damit zusammenhéngen-
den Fragen fiir Ihre Kanzlei benétigt einiges
Nachdenken. Dies ist jedoch lohnenswert, da
Sie damit fundamentale Erkenntnisse fiir Ihre
Kanzleientwicklung gewinnen.

Grundsatz Nr. 1:,,Die Preisstrategie bestimmt
die Dienstleistungsstrategie — und nicht um-
gekehrt!“

Stimmt dieser Grundsatz? Falls ja, was bedeutet
er fiir meine Strategie? Abhingig davon, wie Sie
Ihre Kanzlei am Markt positionieren mochten,
sollten Sie Ihre Leistungen dimensionieren. Top
of the top? Gute Mittelklasse? Oder solider Bera-
ter? Ihre Preise und Ihre Leistungen hidngen von
der Beantwortung dieser strategischen Fragen ab.



Grundsatz Nr. 2: ,,Kosten sollen nie den Preis
bestimmen, aber Kosten spielen eine ent-
scheidende Rolle in der Formulierung der
Preisstrategie.

Woher kommt der Preis, wenn er nicht aus der
Kostenrechnung ermittelt werden kann? Hat die
Kanzlei tiberhaupt eine Preisstrategie? Der Preis
kommt vom Markt und nicht aus der Kosten-
rechnung. Falls Sie Thre Kanzlei am oberen
Ende des Marktes positionieren, werden Sie
hohere Personalkosten und auch héhere Sach-
kosten haben.

Grundsatz Nr. 3: ,,Wenn man Preispolitik
durch Preisverhandlungen ersetzt, erzeugt
man Anreize, dass gute Mandanten zu
schlechten Mandanten werden.*

Wie konnen A-Mandanten zu B-Mandanten
werden? Falls ich immer 6fter das Honorar ver-
handeln muss, woran liegt das? Beschwerden
tiber das Honorar sind fast immer versteckte
Leistungs- bzw. Servicebeschwerden. Falls Sie
immer wieder gezwungen sind, IThr Honorar zu
verhandeln, sind Thre Leistungen (noch) nicht so
gut, wie Sie es glauben. Arbeiten Sie hart an der
Qualitét Threr Leistungen.

Grundsatz Nr. 4: ,,Es ist wichtiger zu lernen,
wie man Wert kommuniziert, als Nachliisse
zu verhandeln.“

Welche Faktoren bestimmen denn den Wert
einer Steuerberatungsleistung? Warum fordern
Mandanten Nachldsse? Und was kann ich dage-

gen tun? Der Wert liegt immer im Auge des
Betrachters. Ohne ein gekonntes Gespréch und
durch die richtigen Fragen finden Sie selten den
Wert, den Ihr Mandant in der Leistung sieht.
Wenn Mandanten Nachlédsse fordern, haben sie
oft nicht den Wert der Leistung erkannt. Und Sie
als ihr Steuerberater sind der Einzige, der ihnen
diesen Wert vermitteln kann.

Grundsatz Nr. 5: ,,Nutzenorientierte Honorar-
gestaltung bedarf nutzenorientierter Kom-
munikation mit den Menschen, die vom
Nutzen profitieren.‘

Was heif3t nutzenorientierte Kommunikation?
Kann ich das? Falls nein, wie lerne ich es?
Kommunikationstrainings sind das wirkungs-
vollste Werkzeug fiir nutzenorientierte Honorar-
gestaltung. Der Nutzen entsteht in weiten Teilen
dadurch, dass man dariiber spricht.

Grundsatz Nr. 6: ,,Ein Steuerberater sollte sich
nie mit einem Mandanten zu Honorar-
gesprichen treffen, ohne zu wissen, wie Wert
fiir diesen Mandanten geschaffen wird.*

Wie kann die Kanzlei mehr Wert fiir den Man-
danten schaffen? Wie gut lief mein letztes Ho-
norargesprich? Wenn man den Wert einer Leis-
tung nicht ausreichend kommunizieren kann, ist
es nur logisch, dass Mandanten iiber den Preis
sprechen. Vorbereitungen auf ein Honorar-
gesprach sind ein Muss!
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