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Die wichtigsten Kanzleikennzahlen steuern
Erfolgscontrolling in der Steuerberatungskanzlei

von Gunther HÅbner, Wien, und Stefan Lami, Landeck/Tirol*

Kosten-, Umsatz- und Finanzplanung liefern dem Kanzleiinhaber unverzichtbare Kennzahlen fÅr die Be-
wertung seiner Erfolgsplanung. Neben den vergangenheitsbezogenen Kennzahlen wie Produktivit�t und
Umsatz pro Mitarbeiter, die leicht zu messen sind, sollte der Steuerberater verst�rkt die zukunftsbezoge-
nen Kennzahlen in den Blick nehmen, die sich an der Mandantenzufriedenheit orientieren. Denn sie ent-
scheiden Åber den mittel- und langfristigen Erfolg seiner beruflichen Existenz.

Einen Beitrag zu diesem Thema dÅrfte es eigentlich gar
nicht geben. Steuerberater befassen sich t�glich mit Jah-
resabschlÅssen und Kennzahlen. Sie werden als Spezialis-
ten der Jahresabschlussanalyse von ihren Mandanten ge-
sch�tzt. Es mÅsste daher eine Selbstverst�ndlichkeit sein,
dass sie Åber eine auf ihre Kanzlei abgestimmte Erfolgs-
und Finanzplanung mit Soll-Ist-Vergleich verfÅgen und
die Kanzleikennzahlen fest im Griff haben. Leider sieht
die Realit�t aber anders aus: Wir stellen in Seminaren,
bei Kanzleiberatungen und in Gespr�chen immer wieder
fest, dass die Aussage „Eigen Handwerk leidet Not“ inso-
weit auch fÅr die Steuerberatungsbranche gilt.

Falls Sie zur Minderheit der Steuerberater gehÇren, die
ein funktionierendes Controllingsystem haben, beste-
hend aus Plan-GuV, Finanzplan, Kennzahlen und regel-
m�ßigen Soll-Ist-Vergleichen, erhalten Sie im Folgenden
eine Best�tigung Ihres Handelns und praktische Tipps fÅr
die weitere Optimierung. Alle Åbrigen Leser mÇchten wir
ermuntern, mit der Erfolgsplanung zu beginnen.

I. Planung ist die aktive Gestaltung
der Zukunft

Jede Planung kann fehlschlagen, der Erfolg ausbleiben.
Ohne Planung aber besteht keine Aussicht, dem Erfolg
auch nur nahe zu kommen.

1. Ziele als Ausgangspunkt

Die beste Methode, die Zukunft vorherzusagen, ist, sie
selbst zu gestalten. Geht man der Frage nach dem Erfolg
auf den Grund, stellt man fest, dass sich erfolgreiche
Menschen hohe Ziele stecken. Allein dadurch, dass Ziele
formuliert, messbar und ÅberprÅfbar gemacht werden,
erhÇht sich die Wahrscheinlichkeit, dass sie auch erreicht
werden.

Planung ist ein Prozess, in dem die Zukunft gestaltet
wird. Planung darf nicht mit Prognose verwechselt wer-

den, bei der Ergebnisse aus der Vergangenheit fort-
geschrieben werden. Planung setzt voraus, dass Ziele for-
muliert werden. Allerdings ist ein Ziel nur dann ein echtes
Ziel, wenn ein Scheitern mÇglich ist.

Praxishinweis

MÅssten Sie jetzt Ihre drei wichtigsten persÇnlichen
Ziele fÅr das n�chste Jahr formulieren, wÅrden Sie
feststellen, dass das gar nicht so einfach ist. Noch viel
schwieriger ist es, die Ziele fÅr eine Kanzlei zu definie-
ren, insbesondere dann, wenn es mehrere Partner gibt.
Veranstalten Sie daher jedenfalls einmal pro Jahr einen
Kanzlei-Workshop, in dem die Ziele festgelegt werden.

2. Vorteile der Planung
Eine Kanzlei zu fÅhren bedeutet, Entscheidungen zu tref-
fen, die durch Unsicherheiten mitgepr�gt sind. Control-
ling, d. h. die Steuerung und nicht die Kontrolle, unter-
stÅtzt die FÅhrung durch Informationen, um die Erfolgs-
quote richtiger Entscheidungen zu erhÇhen (zum Control-
ling vgl. auch Nagel, BBKM 2005 S. 90 ff.).

Die Planung im Controllingprozess hat folgende Vorteile:

3 Zwang zur klaren Zielformulierung: Erst wenn das Ziel be-
kannt ist, lassen sich die zur Erreichung notwendigen Maß-
nahmen bestimmen. Planung kehrt somit den zeitlichen Ab-
lauf der Dinge um.

3 Denken in Systemzusammenh�ngen: Ein Steuerberatungs-
unternehmen ist ein �ußerst komplexes System. Nur durch
eine integrierte Gesamtplanung ist es mÇglich, den Beitrag
jedes Unternehmensteiles zum Ganzen aufzuzeigen.

3 Flexibilit�t: Ist die F�higkeit, auf unvorhergesehene Ereignis-
se rasch und richtig zu reagieren. Dies setzt voraus, dass Ver-
�nderungen frÅh genug – jedes Erdbeben kÅndigt sich durch
leise Vorbeben an – erkannt werden.

3 Planung erfordert WahrscheinlichkeitsÅberlegungen: Ent-
scheidungen in der Kanzlei sind Entscheidungen in Unsicher-
heit. Planung zwingt zur systematischen Auseinanderset-
zung mit den Chancen und Risken zukÅnftiger Entwicklun-
gen.

* Gunther HÅbner ist WirtschaftsprÅfer und Steuerberater in Wien; Spezialisierung: Beratung von WirtschaftsprÅfungs- und Steuerberatungskanzleien im deutschsprachigen Raum auf

den Gebieten Strategie, Marketing, MitarbeiterfÅhrung und Management. Stefan Lami ist Steuerberater und Unternehmensberater in Landeck/Tirol; Schwerpunkt: Beratung und

Coaching von Steuerberatungskanzleien zu Themen der Strategieentwicklung, MitarbeiterfÅhrung, Honorarpolitik und Klientenbeziehungen.
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Auf Vortr�gen zum Thema „Erfolgsplanung“ illustrieren
wir diesen theoretischen Ansatz mit einem einfachen

Beispiel P Wir fragen, wer schon einmal versucht hat,
sein Gewicht zu reduzieren. Dann fragen wir, wie man das
am besten erreicht. Die Antworten sind zum Teil bemer-
kenswert. Neben „weniger Essen“ und „mehr Bewegung“
kommt auch sehr oft die Antwort, dass man sich jeden
Morgen auf die Waage stellt und nachsieht, ob es schon
wieder 200 g weniger sind. Tatsache ist aber, dass man
zum Abnehmen keine Waage braucht. Wir benÇtigen das
Messinstrument aber deshalb, um den Erfolg unserer
Maßnahmen (weniger Essen etc.) ÅberprÅfen zu kÇnnen.

FÅr ein effizientes Controlling brauchen wir also ein Ziel,
die Planung der Maßnahmen und das Feedback, dass wir
auf dem richtigen Weg sind. So funktioniert es auch im
Unternehmen. Nur das, was Sie messen kÇnnen, kÇnnen
Sie auch managen!

II. Praxis der Erfolgsplanung
Wir erleben immer wieder, dass die Zielformulierung der
schwierigste Teil des Controlling-Prozesses ist. Sind die
Ziele klar, lassen sich Maßnahmen relativ rasch ableiten
– und die Erstellung der Erfolgs- und Finanzplanung ist
dann nur noch „solides Handwerk“.

1. Kostenplanung – nicht Åbertreiben
Beginnen Sie mit der Kostenplanung. In einer Steuerbera-
tungskanzlei gibt es nur Fixkosten. Die variablen Kosten
sind zu vernachl�ssigen. Falls Sie anderer Meinung sind,
hier eine praktische Definition, die mehr hilft als Lehr-
buchwissen: Variable Kosten �ndern sich automatisch
mit dem Umsatz. Fixkosten bedÅrfen einer Entscheidung,

um sie zu ver�ndern. Insofern hat eine Steuerberatungs-
kanzlei nur Fixkosten, mit Ausnahme der umsatzabh�ngi-
gen Kammerumlage, Haftpflichtversicherung und um-
satzabh�ngiger Gehaltsbestandteile.

Achten Sie bei der Kostenplanung insbesondere auf jene
Maßnahmen, die sich aus der Zielformulierung ergeben
haben, wie z. B. geplante Marketingkosten. Betreiben Sie
jedoch keinesfalls zu viel Aufwand bei der Kostenpla-
nung. Der Erfolg einer Steuerberatungskanzlei h�ngt
nicht entscheidend von einer optimierten Kostenstruktur
ab – dies zeigen alle einschl�gigen Untersuchungen (z. B.
das Steuerberater-Benchmarking, vgl. BBKM 2006 S. 235).

2. Umsatzplanung – auf der Basis von Stunden
oder Klienten? Oder beides?

Die Umsatzplanung Åber verrechenbare Stunden der Mit-
arbeiter, die g�ngige Methode, hat aus unserer Sicht den
Nachteil, dass Erfolgspotenziale verschenkt werden.

Durch folgende strukturierte Vorgehensweise ist es mÇg-
lich, die Stunden und Klienten zu betrachten:

3 Planen Sie den Umsatz auf der Basis von Mitarbeiter und
Klient (tragen Sie bei der Planung des Bereichs Jahres-
abschluss das jeweilige Jahresabschlusshonorar im entspre-
chenden Monat ein, s. Tabellenblatt zu Ziffer [1]).

3 Planen Sie Zusatzums�tze und definieren Sie die dafÅr erfor-
derlichen Maßnahmen (s. Tabellenblatt zu Ziffer [2]).

3 Halten Sie erg�nzende Informationen zum betreffenden
Mandanten fest (s. Tabellenblatt zu Ziffer [3]).

Wir verwenden fÅr die Umsatzplanung in Beratungspro-
jekten ein einfaches Tabellenblatt.

1. 2. 3.

�G: �bergabe – RF: Rechtsformgestaltung – BWB: Betriebswirtschaftliche Beratung – PVP: Private VermÇgensplanung – So: Sonstige Auftr�ge

Anmerkung: Die Arten von Zusatzauftr�gen werden kanzleispezifisch definiert!

Mit dieser Methode erhalten Sie:

3 einen schnellen �berblick Åber die Umsatzverantwortung
jedes Mitarbeiters;

3 eine monatliche Planung, bei der Sie Urlaubs-, Fortbildungs-
und sonstige Fehlzeiten berÅcksichtigen kÇnnen;

3 eine monatliche Umsatzplanung;

3 eine �bersicht Åber mÇgliche Zusatzauftr�ge bei jedem ein-
zelnen Klienten und dazu passende Maßnahmen, die erfor-
derlich sind, um dieses Ziel zu erreichen;

3 eine Zusammenstellung Åber weitere Besonderheiten bei
diesem Klienten (hier werden z. B. Hinweise zu Finanzierun-
gen, Investitionen oder Unternehmensk�ufen notiert);

3 eine grobe Arbeitsplanung fÅr das kommende Jahr.
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Die Planums�tze der einzelnen Mitarbeiter werden nun
zusammengerechnet und ergeben den Team- bzw. Kanz-
leiumsatz. Durch ein monatliches Gespr�ch mit dem je-
weiligen Mitarbeiter, in dem die Abstimmung der Plan-
mit den Ist-Ums�tzen erfolgt, werden die gesetzten Ziele
verl�sslich schneller erreicht.

In zahlreichen mittleren Kanzleien in �sterreich und
Deutschland funktioniert diese Methode ausgezeichnet.
Diese Kanzleien nehmen zudem eine grobe Plausibilt�ts-
analyse vor, bei der sie ÅberprÅfen, ob der geplante Um-
satz mit den vorhandenen Mitarbeitern erreichbar ist.

3. Finanzplanung
Unerl�ssliche Voraussetzung fÅr eine effiziente Finanz-
planung ist die Beschaffung einer dem Zuschnitt der
Kanzlei entsprechenden Software.

Kollegen sind immer wieder erstaunt, welche positiven
Auswirkungen die Verringerung der Außenst�nde auf die
Liquidit�t der Kanzlei hat. Bankeinzug, Einzugserm�chti-
gungen, Akontozahlungen, schnelleres Abrechnen und
ein regelm�ßiger Mahnlauf sind die zu treffenden Maß-
nahmen.

III. Kanzleikennzahlen optimal einsetzen
Bei der Analyse von Kennzahlen sollten Sie sich immer
mit den Besten der Branche vergleichen. Eine Orientie-
rung am Durchschnitt bringt aus unserer Sicht keinen Er-
kenntnisgewinn.

Grunds�tzlich kann zwischen zwei Arten von Kennzahlen
unterschieden werden, n�mlich vergangenheits- und zu-
kunftsbezogenen Kennzahlen.

1. Vergangenheitsbezogene Kennzahlen sind u. a.:

3 Stundensatz

3 Produktivit�t

3 Umsatz pro Mitarbeiter

3 Deckungsbeitrag pro Mitarbeiter

3 Gewinn pro Inhaberstunde

Diese Kennzahlen, die aus der GuV-Rechnung bzw. aus
der Zeiterfassung ableitbar sind, sollten Sie fÅr Ihre Kanz-
lei analysieren und steuern.

Praxishinweis

Die Ergebnisse des Steuerberater-Benchmarking zei-
gen: Die Produktivit�t ist in den Top-Kanzleien �hnlich
hoch wie in den durchschnittlichen Kanzleien. Ist ein
gewisses Maß an Produktivit�t erreicht, l�sst sich der
Kanzleierfolg Åber diesen Faktor nicht mehr steigern.
Strapazieren Sie also die Produktivit�t als Kennzahl
nicht zu sehr; sie bietet kein echtes Erfolgspotenzial.

Die vergangenheitsbezogenen Kennzahlen bieten den
Vorteil, dass sie zu messen sind und auch echte Bench-
marks zur VerfÅgung stehen. Allerdings stellen sie auch
nur den vergangenen Erfolg dar. Sie sind „nur“ das Ergeb-
nis der aus unserer Sicht viel wichtigeren – zukunftsbezo-
genen – Kennzahlen.

2. Die zukunftsbezogenen Kennzahlen, wie z. B.

3 Klientenzufriedenheit,

3 Reklamationen/Beschwerden (Gilgan, BBKM 2006 S. 148,
151 ff. [zum Beschwerdemanagement in Honorarsachen]),

3 Kliententreue,

3 Verh�ltnis der „neuen“ zu traditionellen Dienstleistungen,

3 durchschnittliche Dauer der Bearbeitung (BH, BIL etc.),

3 Verh�ltnis zwischen fertig gestellten Arbeiten und halbfer-
tigen Arbeiten und

3 Termintreue,

orientieren sich daran, wie der Mandant den Erfolg der
Steuerberatungskanzlei beurteilt. Sie bilden daher den zu
erwartenden Erfolg ab. Diese Kennzahlen sind deutlich
schwieriger zu messen. Sie sollten sorgf�ltig in Abstim-
mung mit der Kanzleistrategie ausgew�hlt werden.

3. Bei der Festlegung von Kennzahlen mÅssen Sie auch
Folgendes berÅcksichtigen: Getan wird im Unternehmen,
was gemessen wird. Dadurch, dass Sie die richtigen Kenn-
zahlen beobachten, ist es wahrscheinlich, dass die Mit-
arbeiter ihr Verhalten entsprechend ausrichten.

Beispiel P Im Zuge eines Strategie-Workshops wurde klar,
dass die sog. „neuen“ Dienstleistungen wie betriebswirt-
schaftliche Beratung auf- und ausgebaut werden sollten.
Das Ziel war eine Verdoppelung der Ums�tze in diesem
Bereich innerhalb eines Jahres. Insofern war es nur eine
logische Folge, dass beim Kanzlei-Controlling dieser Um-
satzbereich besondere Beachtung fand und die Kennzahl
„Verh�ltnis neuer zu traditionellen Dienstleistungen“ akri-
bisch verfolgt wurde, was die Mitarbeiter wussten.

Das zeigt, dass Planung bzw. Steuerung von zukunfts-
bezogenen Kennzahlen einen entscheidenden Beitrag zur
Strategieumsetzung liefert. Dies nicht zu beachten, be-
deutet, strategische Potenziale brachliegen zu lassen.

IV. Sieben Grunds�tze der Planung
Aus zahlreichen Projekten mit Steuerberatungskanzleien,
die eine betriebswirtschaftliche Abteilung aufgebaut ha-
ben, wissen wir, dass diejenigen Kanzleien, die die dort in
der Beratung geltenden Grunds�tze fÅr die eigene Kanz-
lei anwenden, erfolgreich planen und steuern.

Die folgenden Grunds�tze fÅr eine Erfolgsplanung kÇn-
nen daher einen doppelten Nutzen fÅr Sie haben: Sie un-
terstÅtzen die Erfolgsplanung in der Kanzlei fÅr das Jahr
2007 und zeigen auf, wie Sie die betriebswirtschaftliche
Beratung der Mandanten optimieren kÇnnen.
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Checkliste

Sieben Grunds�tze fÅr eine Erfolgsplanung
in der Steuerberatungskanzlei

1. Konzentration auf das Wesentliche

Bei der Planung gilt das Prinzip KISS – Keep it small and
simple! bzw. „Keep it small and stupid!“. Halten Sie also
die Planung einfach und Åberschaubar. Finden Sie die
Umsatz- und Kostentreiber. Fokussieren Sie sich auf die
kritischen Erfolgsfaktoren. Detailverliebte Planungen len-
ken vom Wesentlichen ab.

2. Information baut immer auf Vergleichen auf

„Information is a difference that makes a difference“. In-
formation ist ein Unterschied, der einen Unterschied
macht, welcher ins Gewicht f�llt. Eine einzelne Zahl, z. B.
45% Mitarbeiterquote, sagt fÅr sich allein gar nichts aus.
Erst durch den internen Vergleich (Åber die letzten Jahre)
oder den externen Vergleich (durch Benchmarks) werden
aus Daten Informationen. Planungen mÅssen daher in ih-
ren wichtigsten Positionen immer Vergleiche und Diffe-
renzen ausweisen. Und das nicht erst beim Soll-Ist-Ver-
gleich, sondern auch schon bei der Erstellung.

3. GeldgrÇßen sind die Kurzschrift von MengengrÇßen

Erfolgs- und Finanzplanung wird immer in GeldgrÇßen
durchgefÅhrt. Geld ist allerdings nur eine Art „Kurz-
schrift“ von Mengen. Jede GeldgrÇße ergibt sich aus Men-
geneinheiten (Auftr�ge, Stunden, Buchungszeilen, Per-
sonalabrechnungen, StÅck etc.). Hinterfragen Sie daher
die GeldgrÇßen und versuchen Sie, sie in MengengrÇßen
zu denken. Dadurch werden Planzahlen entscheidend
greifbarer.

4. Planung muss sich immer an Aktivit�ten orientieren

Hinter jeder Zahl steckt eine Aktivit�t. Es entscheiden die
durchgefÅhrten Maßnahmen, ob die gesetzten Ziele der
Planung erreicht werden. Die zentrale Frage lautet: „Wel-
che Resultate wollen wir auf unseren wesentlichen Akti-
vit�tsfeldern erzielen?“ Keine Erfolgs- und Finanzplanung
ohne einen Maßnahmenkatalog!

5. Planen Sie mit Namen

Hinter jeder Aktivit�t steckt ein Mensch. Wie auch immer
die Planung erstellt und gestaltet wird, es sind die Men-
schen, die die Arbeit tun. Es gibt in letzter Konsequenz
nur eine Ressource, die Leistung erbringt: der Mensch.

Ordnen Sie daher jede Planzahl (und damit alle ihr zu-
grunde liegenden Aktivit�ten) einem Mitarbeiter zu. Bitte
berÅcksichtigen Sie dabei, dass Verantwortung immer
hÇchstpersÇnlich gemeint ist. Das heißt, das nur eine ein-
zelne Person verantwortlich sein kann, auch wenn diese
Person sich bei der ErfÅllung der Aufgabe eines Teams be-
dient.

6. Saubere Dokumentation

Ohne saubere Dokumentation l�sst sich kein aussage-
kr�ftiger Soll-Ist-Vergleich erstellen.Wenn Sie nicht doku-
mentieren, wie sich z. B. die einzelnen ErlÇspositionen zu-
sammensetzen, werden Sie schon nach drei Monaten
dem Soll-Ist-Vergleich die GrÅnde fÅr Abweichungen
nicht mehr entnehmen kÇnnen.

Wird nicht sauber dokumentiert, ergeben sich Interpreta-
tionsspielr�ume, die ein erfolgreiches Steuern der Kanzlei
verhindert.

7. Ohne Soll-Ist-Vergleich ist Planung nur Zahlenspielerei

Wenn Sie nicht bereit sind, in regelm�ßigen Abst�nden
einen Soll-Ist-Vergleich durchzufÅhren, dann hat Ihre Pla-
nung nur einen geringen Wert. Es war dann vielleicht fÅr
alle Beteiligten interessant, mit den Zahlen der Kanzlei zu
„jonglieren“, aber bewirkt wurde letztlich nichts.

Der Soll-Ist-Vergleich besteht aus einem Zahlen- und ei-
nem Maßnahmenvergleich. Der Zahlenvergleich ist ein-
fach und schnell erledigt. Entscheidend ist aber, die ge-
planten Maßnahmen mit der Realit�t zu vergleichen, also
den Grad der Zielerreichung zu prÅfen:

3Wurde die Maßnahme entsprechend dem Plan durch-
gefÅhrt?

3Welche Wirkung hatte die Maßnahme?

3Welche SchlÅsse kÇnnen wir daraus fÅr die Zukunft
ziehen?

3Wenn die Maßnahme nicht realisiert wurde, was war
der Grund?

Der Prozess der Planung mit anschließendem Soll-Ist-Ver-
gleich ist spannend fÅr alle Beteiligten und erfolgsent-
scheidend fÅr die Kanzlei. Wer ihn einmal in seinen gan-
zen Dimensionen erlebt hat, kann es sich nicht mehr vor-
stellen, darauf zu verzichten.

V. Planung der „unproduktiven Stunden“
Der Wert sog. unproduktiver Stunden wird von vielen
Steuerberatern falsch eingesch�tzt.

Beispiel P Die Frage „Wie viele produktive Stunden erzie-
len Sie im Jahr?“ beantworten die meisten Steuerberater
mit einem gewissen Stolz, wenn sie das GefÅhl haben, die
Zahl sei Åberdurchschnittlich hoch. Sie mÇchten damit
zeigen, wie effizient und erfolgreich sie arbeiten. Anderer-
seits erleben wir es h�ufig, dass Steuerberater, die keine
hohe persÇnliche „Produktivit�tsrate“ vorweisen kÇnnen,
auf diese Frage kleinlaut mit Rechtfertigungsversuchen
reagieren.

FÅr Kleinmut besteht jedoch kein Anlass. Denn nicht die
verrechenbaren Stunden des Kanzleiinhabers/Partners
bringen die Kanzlei perspektivisch weiter; es entscheiden
vielmehr die nicht verrechenbaren Stunden – richtig ein-
gesetzt – Åber den langfristigen Erfolg des Unterneh-
mens. In Coachingprojekten schlagen wir deshalb oft vor,
auch die „unproduktiven“ Stunden zu planen, wobei wir
die zur VerfÅgung stehende Zeit mit den Begriffen „ver-
rechenbar“, „nicht verrechenbar“ und „nicht unmittelbar
verrechenbar“ unterteilen.

Um es auf den Punkt zu bringen:

3 Die verrechenbaren Stunden bestimmen Ihr derzeitiges Ein-
kommen.

3 Die nicht verrechenbaren Stunden bestimmen Ihr zukÅnfti-
ges Einkommen.

Damit Sie uns nicht falsch verstehen. Wir vertreten nicht
die Meinung, dass der Kanzleiinhaber/Partner nicht mehr
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verrechenbar arbeiten sollte. Nein, es kommt nur auf das
passende Verh�ltnis der verrechenbaren zu den nicht ver-
rechenbaren Stunden an, das von der GrÇße der Kanzlei
bestimmt wird.

Beispiel P Je kleiner die Kanzlei ist, desto grÇßer muss der
Anteil der verrechenbaren Stunden sein, um auch einen
entsprechenden Gewinn erzielen zu kÇnnen. Je grÇßer die
Kanzlei ist, desto geringer sollte die Zahl der verrechen-
baren Stunden sein, um ausreichend Zeit fÅr die Planung
der Kanzleientwicklung zu haben. Nehmen Sie als Faust-
regel 70 (verrechenbar) zu 30 (nicht verrechenbar) fÅr
eine Kanzlei bis drei Mitarbeiter, und 30 zu 70 fÅr eine ty-
pische Kanzlei mit mehr als 10 Mitarbeitern (oder Team
innerhalb einer Kanzlei) – mit den entsprechenden Abstu-
fungen dazwischen.

Keine Regel ohne Ausnahme: VerfÅgt der Kanzleiinhaber/
Partner einer grÇßeren Kanzlei Åber Spezialwissen (z. B.
UmgrÅndungssteuerrecht, betriebswirtschaftliche Bera-
tung, Sanierungsberatung etc.), dann rechtfertigt diese
Spezialisierung hÇhere verrechenbare Stunden in diesem
Bereich. Denn es w�re betriebswirtschaftlich wenig sinn-
voll, einen echten Umsatzbringer intensiv mit anderen
Aufgaben zu belasten. Niemand „schlachtet“ eine Cash
Cow.

Wird Zeit nicht geplant, verdr�ngt das Dringende das
Wichtige. Planen Sie daher auch Ihre nicht verrechenbare
Zeit. Beginnen Sie damit, ca. 50% Ihrer nicht verrechen-
baren Zeit klar definierten Aufgaben der Kanzleientwick-
lung zu widmen. Dies gilt auch fÅr Ihre leitenden Mit-
arbeiter. Auch sie sollten die H�lfte ihrer nicht verrechen-
baren Zeit auf zukunftsgerichtete Projekte verwenden.
Wenn Sie die hier investierten Stunden addieren, werden
Sie feststellen, dass Sie Åber ein enormes Zeit- und damit
Investitionspotenzial verfÅgen. Das sollte Ihnen bewusst
machen, dass es sinnvoll ist, diese Zeit/Investition auch
zu planen.

Im Folgenden haben wir beispielhaft Sachbereiche auf-
gelistet, die Sie gezielt zum Gegenstand Ihrer kanzleistra-
tegischen �berlegungen machen sollten, um die Zukunft
planvoll zu gewinnen.

Checkliste

Sachbereiche der Aufgabenplanung
in nicht verrechenbarer Zeit

3 Innovative LÇsungen fÅr die Probleme der Mandanten
entwickeln

3 Neue Dienstleistungen generieren

3 Wissen an die Mitarbeiter transferieren

3 Kompetenzen/F�higkeiten der Mitarbeiter steigern

3 Teamorientierte Unternehmenskultur schaffen (vgl. HÅb-
ner/Lami, BBKM 2006 S. 180 ff. ([Team-Besprechungen])

3 Kostenreduzierende Maßnahmen fÅr die Erbringung der
Kanzlei-Dienstleistungen anregen

3 Attraktivit�t der Kanzlei mit dem Ziel erhÇhen, die besten
Mitarbeiter anzuziehen und zu halten (vgl. hierzu HÅb-
ner/Lami, BBKM 2006 S. 204 ff.)

3 Mandantenbeziehung verbessern

3 Mandantenbeziehung durch ein umfangreicheres und/
oder maßgeschneidertes Dienstleistungsangebot vertie-
fen

3 Serviceangebot verbessern, um Empfehlungen der
Mandanten fÅr das Neukundengesch�ft anzuregen

3 Systematisches Feedback-System mit den Mandanten zur
Weiterentwicklung des Serviceangebots aufbauen.

Die aufgez�hlten Themen sind nicht neu. Die entschei-
dende Frage ist nur, was tun Sie t�glich dafÅr, um diese
Aufgaben zielgerichtet und planvoll anzugehen?

Beispiel P In einem Kanzleientwicklungsprozess mit einer
mittleren Steuerberatungskanzlei in SÅddeutschland wer-
den die genannten Themen in regelm�ßigen Abst�nden
mit den Mitarbeitern in Meetings bearbeitet (zu Organisa-
tion und DurchfÅhrung von Team-Besprechungen vgl.
HÅbner/Lami, BBKM 2006 S. 180 ff.). Hierdurch wird fÅr
das gesamte Team die existenzielle Bedeutung dieser The-
men fÅr eine wirtschaftlich erfolgreiche Entwicklung des
Unternehmens betont. Den Projekten werden klare Zeit-
budgets, Verantwortlichkeiten und Endtermine zugeord-
net. All diese Vorgaben machen den Erfolgseintritt der
Planungen wahrscheinlicher.

Fazit

Die eigene Kanzlei ist der wichtigste „Mandant“, das
wichtigste Unternehmen, fÅr jede Steuerberatungs-
kanzlei. Erfolgsplanung fÅr die Kanzlei muss mit der
gleichen Professionalit�t betrieben werden, wie es fÅr
Mandantenauftr�ge Åblich ist.

3 Klare Ziele sind der Startpunkt fÅr die Planung des
Erfolgs.

3 Der Schwerpunkt liegt auf einer mandantenorien-
tierten Umsatzplanung.

3 Vergangenheitsbezogene Kennzahlen sollten um
zukunftsbezogenen Kennzahlen erg�nzt werden.

3 Orientierung an den Besten der Branche – und
nicht am Durchschnitt.

3 Auch die nicht verrechenbare Zeit sollte sorgf�ltig
geplant werden, denn hierbei werden die entschei-
denden Voraussetzungen fÅr eine zukunftsgerich-
tete Entwicklung der Kanzlei geschaffen.

Eine zu Beginn der Erfolgsplanung bestehende Unsi-
cherheit sollte kein Grund dafÅr sein, mit der Planung
erst gar nicht zu beginnen. Mit jeder Planung werden
Erfahrungen gewonnen, die in das n�chste Vorhaben
einfließen. So wird der Planungsvorgang fÅr Sie suk-
zessive zu einer Selbstverst�ndlichkeit.



 Service-Fax:
 (0 800) 141 0 141

 Service-Telefon:
 (0 23 23) 141 940

 Postanschrift:
 Eschstr. 22 · 44629 Herne @

 Internet:
 www.nwb.de

 E-Mail:
 bestellung@nwb.de

Werfen Sie Ihr Geld nicht länger zum Fenster raus!

ich möchte Ihr Angebot annehmen und Ihre
neue Zeitschrift 2 Monate kostenlos und

unverbindlich testen!

Senden Sie mir zwei Ausgaben des „BeraterBrief
Kanzleimanagement (BBKM)“ kostenlos zu.

• 24-seitige DIN A4 Zeitschrift
• Erscheinungsweise: 1x im Monat

Monatlicher Bezugspreis: € 11,50*

Das Abonnement ist jederzeit kündbar.

❑ Ja,

* inkl. 7% MwSt./Versandkosten

JETZT NEU!

Widerrufsrecht: Ich habe das Recht, meine Bestellung innerhalb 
von 14 Tagen nach Lieferung ohne Begründung schriftlich oder durch
Rücksendung der Ware an meine Buchhandlung oder an den NWB
Verlag, Eschstraße 22, 44629 Herne, zu widerrufen. Zur Fristwahrung
genügt die rechtzeitige Absendung der Ware oder des Widerrufs.

Firma/Kanzlei/Institution

Titel/Vorname/Name

Funktion

Straße/Postfach

PLZ/Ort

Tel.-Nr./Fax-Nr.

E-Mail

Anzahl Berufsträger Anzahl Mitarbeiter (ca.)

Branche

Datum/Unterschrift 61791.

Im neuen BeraterBrief Kanzleimanagement finden 
Sie Informationen zu folgenden Themenbereichen:

Kanzleiorganisation, z.B.
- Nutzung aller personellen und materiellen Ressourcen der Kanzlei 

zur Kostensenkung und Ertragssteigerung.
- Gestaltungsmöglichkeiten in arbeits- und sozialversicherungs-

rechtlichen Angelegenheiten.
- Lösungsvorschläge zu gesellschaftsvertraglichen Problemen.

Gebührenrecht
- Sicherung und Durchsetzung des Gebührenanspruchs. 

Haftungsrecht
- Haftungsminimierung durch Risikofrüherkennung und 

professionelles Haftungsmanagement.

Marketing
- Sicherung und Ausbau des Mandantenstammes 

und Erschließung neuer Geschäftsfelder.

Zeitschriftenreport
- Diese Aufsätze zur Kanzleiführung sollten Sie kennen.

Monitor Technik
- Kurzberichte vom Softwaremarkt – intelligente Arbeitshilfen 

für Ihre Kanzlei.

Monitor Wirtschaft
- Branchenberichte und Mittelstandsnachrichten 

in Kurzform – für Sie und Ihre Mandanten.

„Letzte Seite“
- Mit dem Steuerberater-Cartoon.

Der BeraterBrief Kanzleimanagement – 
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Der BeraterBrief Kanzleimanagement ist eine neue
Zeitschrift aus der BeraterBrief-Reihe von NWB. Profitieren Sie
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orientierten Beiträgen.
Und so schnell geht es – faxen Sie uns Ihre Bestellung einfach
zu. Sie haben dann 2 Monate Zeit, die Zeitschrift kostenlos und
unverbindlich zu testen. Wenn Ihnen Ihre Bestellung zusagt,
erhalten Sie danach automatisch jeden Monat Ihre neue Aus-
gabe der bestellten Zeitschrift. Falls Sie nicht restlos überzeugt
sind, genügt eine kurze Nachricht innerhalb von 14 Tagen nach
Erhalt der zweiten Ausgabe. Aber auch danach ist der Bezug für
Sie jederzeit kündbar.
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Der neue BeraterBrief, mit dem Sie 
✓ Ihre Mitarbeiter effizient einsetzen
✓ Ihre Honorare sichern
✓ Neue Mandanten gewinnen
✓ Haftung minimieren




