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NEUE GESCHAFTSFELDER

von StB Stefan Lami, Tirol

Betriebswirtschaftliche Beratung ist neben der Steuerberatung fiir die
Mandanten schon immer schon wichtig gewesen. Seit langem wird davon ge-
sprochen, dass Steuerberater mehr betriebswirtschaftliche Beratung i.S. ei-
ner dem Rechnungswesen nahen Beratung (nicht Marketing-, Organisations-
oder Strategieberatung) anbieten sollten. Die Mandanten dafir sind vorhan-
den, denn sie wiinschen sich Unterstitzung in wirtschaftlichen Fragen, und
auch ein Vertrauensverhaltnis besteht bereits. Wie kommt es dann, dass nur
wenige Kanzleien mit betriebswirtschaftlicher Beratung einen signifikanten
Umsatzanteil erwirtschaften?

Theoretisch ware es eine einfache Angelegenheit, betriebswirtschaftliche
Beratung in Gang zu setzen. Bei der Mehrheit der Kanzleien ist sie jedoch nur
ein Wunsch geblieben. Bei einigen Kanzleien kam es zu ein paar Versuchen.
Ein echtes Geschaftsfeld wurde es nur selten. Woran aber liegt es, dass es dem
Steuerberater nicht gelingt, das, was so offensichtlich ware, tatsachlich an den
Mann zu bringen? In der Buchhaltung von Mandanten sind immer wieder
Rechnungen eines Unternehmensberaters fiir Leistungen zu finden, die der
Steuerberater eigentlich auch hatte erbringen konnen - und zwar mit deutlich
hoheren Vergitungen als jeder Steuerberater jemals zu denken gewagt hatte.

Es muss einen guten Grund geben, warum Steuerberater das Geschaftsfeld
betriebswirtschaftliche Beratung nicht professionell aufbauen kdnnen. In
dem Beitrag ..So vermeiden Sie die 10 grofBten Fehler in der Unternehmens-
beratung!” in ,Betriebswirtschaft im Blickpunkt” (BBP 10, 4) wurden bereits
die zehn grofiten Fehler beim Aufbau der Unternehmensberatung dargestellt
und Tipps zu deren Vermeidung gegeben. Die neben diesen zehn Fehlern zu-
grunde liegenden Ursachen, warum betriebswirtschaftliche Beratung nicht
funktioniert, heilen: fehlende Glaubwiirdigkeit und fehlende Investitions-
bereitschaft.

Einer Steuerberatungskanzlei, deren Mitarbeiter Uber Jahre hinweg Jahres-
abschliisse erstellt haben und deren Tatigkeit iberwiegend in die Vergangen-
heit gerichtet war, kauft der Mandant schlicht nicht ab, dass sie jetzt auf ein-
mal fur zukinftige Herausforderungen beraten kann. Beratung ist immer in
die Zukunft gerichtet. Eine Beratung fur die Vergangenheit ist ein Wider-
spruch in sich. Hat der Steuerberater bisher nur Zahlenkolonnen gewalzt,
diese bis ins letzte Detail analysiert und wenn er schon Vorschldage gemacht
hat, diese extrem unverbindlich vorgebracht, dann ist er ganz einfach nicht
glaubwiirdig. Einer der zentralen Punkte ist also, dass die Glaubwiirdigkeit
fehlt, wenn man Uber Jahre hinweg keine echte Beratung betrieben hat.
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Steuerberatungskanzleien, die tatsachlich - aktive steuerliche - Beratung
durchfihren, setzen gar nicht so stark auf betriebswirtschaftliche Beratung,
weil sie mit der Steuerberatung, d.h. Gestaltungsberatung, bereits ausgelas-
tet sind. Diesen tatsachlich beratenden Kanzleien gelingt eine Ausdehnung
ihres Beratungsgeschafts auf betriebswirtschaftliche Fragen deutlich leich-
ter. Ihre grofle Herausforderung ist die Schaffung der dafiir notwendigen Ka-

pazitaten.

Die zweite Ursache des Scheiterns ist die fehlende Bereitschaft der Inhaber Mitarbeiter exklusiv
und Partner, vorweg kraftig zu investieren. Das bedeutet, einen Mitarbeiter fir die betriebswirt-
ausschliefllich fir das Geschaftsfeld betriebswirtschaftliche Beratung zu be- schaftliche Beratung
schaftigen. Einen Jahresabschlussmitarbeiter mit dem Thema betriebswirt- einsetzen

schaftliche Beratung zu beauftragen, ist nahezu unmaoglich bzw. zum Schei-
tern verurteilt. Dieser muss im Zweifelsfall immer zuerst die Jahresab-
schlisse fertigstellen, ist von Terminen getrieben und beschaftigt sich, nur
wenn er zufallig einmal etwas Zeit Gbrig hat, ziemlich unsystematisch mit der
Erfolgs- und Finanzplanung etc.

Ein zielgerichteter Aufbau des Geschaftsfelds betriebswirt-
schaftliche Beratung kann nur dann stattfinden, wenn es dafiir einen exklusiv
verantwortlichen Mitarbeiter gibt. Dieser Mitarbeiter muss nicht unbedingt aus
der Steuerberatung kommen. Vielmehr ist ein Mitarbeiter gefragt, der tiber Con-
trolling-Erfahrung, kommunikative Fahigkeiten und IT-Kompetenzen verfiigt -
jemand, der mit dem Mandanten zukiinftige Dinge souveran besprechen kann.

Fir die Beseitigung der beiden Ursachen - fehlende Glaubwiirdigkeit und Glasklare
fehlende Investitionsbereitschaft - bedarf es einer glasklaren strategischen strategische
Entscheidung. Erst wenn diese gefallt wurde, bestehen berechtigte Chancen Entscheidung
auf Erfolg. Und erst dann wirken auch die zehn anderen Tipps zum Aufbau der erforderlich
Unternehmensberatung.

Nehmen Sie diesen Beitrag als Anlass, |hre derzeitige Situ-
ation zu Uberpriifen und lhre Entscheidungen zu hinterfragen. Denn wenn Sie
betriebswirtschaftliche Beratung wirklich aufbauen wollen, braucht es einen
kraftvollen Entschluss mit allen dazugehdrigen Mafinahmen.

Der Autor besitzt jahrelange persdnliche Erfahrung als Steuerberater. Er
fihrtals Coach Beratungsprojekte in Steuerberatungskanzleien sowie zahlreiche Seminare
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