Honorargestaltung

Die 4 Honorar-Emotionen des
Mandanten

Emotionen spielen in jedem Kaufprozess eine
wichtige, wenn nicht die wichtigste Rolle.
Kaufentscheidungen werden meist ,,aus dem
Bauch heraus* getroffen und im Nachhinein
rationalisiert, d.h. mit guten Argumenten be-
griindet. Den Kaufprozess zu verstehen, bedeu-
tet, die Gefiihle des Kédufers zu verstehen. Man-
dantenorientierte Honorargestaltung beinhaltet,
die Honorargefiihle des Mandanten zu kennen
und darauf passend zu reagieren. Im Wesentli-
chen sind es 4 Emotionen, die bei jedem Man-
danten und bei jeder Auftragserteilung, aller-
dings in unterschiedlicher Auspriagung,
vorkommen.

1. Honorarunsicherheit

Honorarunsicherheit ldsst sich durch Honorar-
vereinbarungen fast vollstdndig vermeiden. So-
lange Sie nicht im Voraus das Honorar kléren,
haben Sie keine Chance, dem Mandanten sein
unsicheres Gefiihl in Bezug auf das Steuerbera-
tungshonorar zu nehmen. Sie haben damit auch
keine weitere Gelegenheit, auf die anderen 3
Honorar-Emotionen zu reagieren. Die Moglich-
keit, auf Honorar-Emotionen professionell rea-
gieren zu konnen, ist daher — neben vielen wei-
teren Griinden — ein Grund, Honorare immer im
Vorhinein zu vereinbaren.

2. Honorarwiderstand

Darunter versteht man den sprichwortlichen
,,Preisetiketten-Schock®, den wir alle kennen,
wenn wir z.B. in einem Kaufhaus den Blick auf
das Preisetikett eines wirklich hochwertigen,
tollen und interessanten Artikels werfen. Mit
dieser Honorar-Emotion ist man immer kon-

frontiert. Sie ist eine vollkommen natiirliche
Reaktion. Der Honorarwiderstand des Mandan-
ten ist leicht zu erkennen, da er immer am
Beginn der Auftrags- bzw. Honorarverhandlun-
gen zu Tage tritt. Der beste Weg, den Honorar-
widerstand zu verringern oder ganz zu beseiti-
gen, ist, den Wert und Nutzen Threr Leistung
ausreichend und umfassend darzustellen. Der
Honorarwiderstand in Form des ,,Preisetiket-
ten-Schocks* ist, konsequent gedacht, eine ,,ge-
sunde Emotion. Durch das Aussprechen Ihres
(hohen) Honorars erkennen Sie, ob der Mandant
bereit ist, den Wert Threr Leistung zu schitzen.
Tut er das nimlich nicht, stellt sich die Frage, ob
Sie den Mandanten betreuen bzw. den Auftrag
annehmen sollten.

3. Honorarunbehagen

Nach der Vereinbarung eines Fixhonorars be-
steht genauso wie nach jeder grofleren Anschaf-
fung die Sorge, die richtige Entscheidung getrof-
fen zu haben. Die vielen Werbeeinschaltungen
der filhrenden Automarken zielen vor allem auf
bestehende Kunden ab, die durch die Anzeigen
in ihrer bereits getroffenen Kaufentscheidung
bestérkt werden sollten. Dem moglichen Hono-
rarunbehagen Threr Mandanten nach einer Fix-
honorarvereinbarung knnen Sie am besten da-
durch begegnen, dass Sie sich nach der
Auftragserteilung besonders bemiihen, sich um
den Mandanten kiimmern, ithn von sich aus kon-
taktieren, ihm vermitteln, dass Sie sich anstren-
gen und er die richtige Entscheidung getroffen
hat. Eine Zufriedenheitsgarantie ist ein weiterer
Baustein, um das Honorarunbehagen des Man-
danten nach der Auftragserteilung zu reduzieren.

4. Zahlungswiderstand

Wer bezahlt denn schon wirklich gerne seine
Rechnungen? Der Zahlungswiderstand ist das
schlichte Herausschieben der Bankiiberwei-
sung. Je weniger Sie gegen die anderen 3 Hono-
rar-Emotionen unternommen haben, desto gro-
Ber ist der Zahlungswiderstand des Mandanten.
Eine Verringerung des Zahlungswiderstands er-
reichen Sie in erster Linie durch promptes Ab-
rechnen Ihrer Leistungen. Spétes Fakturieren ist
fiir den Mandanten eine Einladung zu spéitem
Bezahlen Thres Honorars! Eine weitere Verrin-
gerung des Zahlungswiderstands erreichen Sie,
wenn Sie den Mandanten bei den Zahlungs-
modalititen einbeziehen. Die Fixhonorarver-
einbarung sollte daher auch die Zahlungsbedin-
gungen nach Absprache mit dem Mandanten
enthalten. Die stirkste Wirkung gegen den Zah-



lungswiderstand hat selbstverstindlich eine
Einzugserméchtigung bzw. ein Bankeinzug.
Dieses Instrument wird m. E. immer noch zu
wenig eingesetzt. Die Ursache dafiir ist die
unbegriindete Angst des Steuerberaters vor dem
drohenden Mandantenverlust. Die Erfahrung
zeigt allerdings, dass der Grofteil der Mandan-
ten keine Abneigung gegen eine Einzugs-
ermichtigung hat.

Beratungshinweis

Mandantenorientierte Honorargestaltung hat
sehr viel mehr mit Emotionen zu tun, als es
den Eindruck macht. Genauso wie ,,Preisfin-
dung eine Kunst* ist und Sie dafiir ein ,,Ge-
spiir benotigen, sind erfolgreiche Honorar-
gespriache vom Gespiir fiir die Gefiihle des
Mandanten geprigt.
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