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I. EINFÜHRUNG 

Attraktivität ist „die von einem Objekt ausgehende An-

ziehungskraft“. Sie kann auf äußerlichen Eigenschaften 

als auch auf Wesenseigenschaften (Charakter, Geist, Cha-

risma, sozialer Stellung, materieller Wert) beruhen und 

individuell unterschiedlich zu bewerten sein. Je ange-

nehmer und vorteilhafter etwas eingeschätzt wird, desto 

attraktiver wirkt es. 

Attraktive Personen werden für erfolgreicher, glückli-

cher und kompetenter gehalten. Diese Eigenschaften 

machen sie für fast alle Menschen – also auch Mandanten 

und Mitarbeiter von Steuerkanzleien – anziehend. 

Ist das „Objekt“ ein soziales System (wie eine Kanzlei), 

wird die Attraktivität von der sogenannten Corporate 

Identity, der Unternehmenspersönlichkeit mit ihren We-

sensmerkmalen, also dem Verhalten der Menschen (Cor-

porate Behaviour), der internen und externen Kommuni-

kation (Corporate Communication) ebenso beeinflusst, 

wie von der äußeren Gestaltung (Corporate Design). In 

wissensbasierten Dienstleistungsbranchen, in denen das 

Informationsgefälle zwischen Experten und Laien so 

groß ist wie in der Steuerbranche, wird schon das Fach-

gebiet und damit auch die Kanzlei als „intransparente 

Blackbox“ erlebt. Die fachliche Qualität ist von Kunden 



nur schwer zu beurteilen. Deshalb fallen sogenannte 

Ersatzindikatoren bei der Beurteilung stärker ins Ge-

wicht: Mandanten beurteilen die Kanzlei danach, wie sie 

in den „Augenblicken der Wahrheit“, also bei jedem Kon-

takt, erlebt wird. Dabei verengt sich die Wahrnehmung 

auf das, was man selbst beurteilen kann. Das ist weniger 

die fachliche, als vielmehr die persönliche und unter-

nehmerische Kompetenz sowie das Engagement der 

Menschen, ihr Aussehen und Verhalten, ihre Ausstrah-

lung, ihr Charme, ihre Freundlichkeit und Herzlichkeit. 

Jeder Begriff löst gewisse positive oder negative Assozia-

tionen aus. Auch wenn es Sie als Berufsangehöriger viel-

leicht hart trifft, kann ich Ihnen die Wahrheit nicht ver-

schweigen: Begriffe wie Steuerkanzlei, Steuererklärung, 

Steuerberater lösen im Allgemeinen keine angenehmen 

Assoziationen und Gefühle aus – ganz anders als die  

Begriffe Sommer, Sonne, Glück, Freunde oder Ferien-

clubhotel.  

Letztgenannte Begriffe sind einfach von Haus aus attrak-

tiver: Man spricht insoweit im Marketing von „Magic 

Words“. 

 

… 

 

Um das Gesamtbild und das erneuerte Geschäftsmodell 

der Kanzlei der Zukunft in der Tiefe so zu verstehen und 

sich davon so inspirieren zu lassen, dass Sie Lust be-

kommen, sich auf die Reise der praktischen Umsetzung 

begeben – mehr können diese Ausführungen nicht be-



wirken – folge ich in dieser Darstellung einem ausgeklü-

gelten Plan, mit dessen Hilfe ich Sie dort abholen kann, 

wo Sie sich derzeit befinden. Danach versuche ich Sie auf 

eine möglichst angenehme Art und Weise dorthin brin-

gen, wo Sie im Grunde Ihres Herzens hin wollen: Bei 

Ihrer individuellen Traum-Kanzlei der Zukunft, die Ihnen 

das Leben ermöglicht, das Sie führen wollen.  

Wenn Sie sich dafür entscheiden, mir als Ihrem Reisebe-

gleiter oder Bergführer zu vertrauen und Schritt für 

Schritt den Hinweisen folgen, die ich Ihnen immer wie-

der – insbesondere am Ende des Buches – anbiete, kön-

nen Sie die gleichen Resultate erzielen, wie schon viele 

Kolleginnen und Kollegen vor Ihnen. 

Alle diese Hinweise haben sich vielfach in der Praxis 

bewährt. Da es in diesem Leben keine absolute Sicherheit 

gibt, wäre es unseriös, von einer 100%tigen Garantie zu 

sprechen. Eines weiß ich nach meinen praktischen Erfah-

rungen mit Kanzlei-Entwicklungs-Programmen gewiss: 

Wenn Sie auch nur einen dieser Hinweise nicht beachten 

und glauben es besser zu wissen, dann ist das Scheitern 

Ihrer Pläne fast vorprogrammiert. Wenn Sie den Hinwei-

sen folgen, ist der Erfolg höchstwahrscheinlich und ei-

gentlich nicht zu verhindern.  

Dies vorausgeschickt erfahren Sie in diesem Buch unter 

vielem anderem auch Folgendes:  

− Warum es not-wendig ist, die Kanzleien und ihre 

bisherigen Geschäftsmodelle zu erneuern. 

− Weshalb die bisherigen Spielregeln nicht mehr die 

gewünschten Ergebnisse bringen. Nach welchen 

Spielregeln wir in Zukunft spielen werden. 



− Die psychologischen Hintergründe, die zu dem bis-

herigen, jetzt überholten „Kontrastprogramm“ ge-

führt haben und welche Einstellungen es braucht, 

um sich von dem alten Geschäftsmodell und seinen 

Regeln zu lösen. 

− Die wissenschaftlichen Grundlagen, praktischen Er-

fahrungen und Erkenntnisse, auf denen das Funkti-

onieren des neuen Modells beruht. 

− Die konkreten Schritte und Umsetzungsaktivitäten, 

die sich aus dem Vorgenannten ergeben, die Ihre 

Kanzlei und das Leben aller Beteiligten in einem 

Maße verändern werden, das derzeit vielleicht noch 

jenseits Ihrer Vorstellungskraft liegt, und Ihnen er-

möglichen sollen, glücklicher und erfolgreicher zu 

sein. Die Erlebnisse und Erfahrungen, die wir mit 

vielen Kolleginnen und Kollegen in den letzten 20 

Jahren machen durften, sollen Ihre Vorstellungskraft 

anregen und Ihnen Lust auf die zukünftigen Verän-

derungen machen.  

− An dieser Stelle lade ich Sie ein, mir nicht einfach al-

les zu glauben, sondern den Mut aufzubringen – we-

nigstens für die Zeit der Lektüre dieses Buches – Ih-

re bisherigen Erfahrungen und Überzeugungen los-

zulassen, aktiv zu werden und entsprechende 

Entscheidungen zu treffen, sowie den Hinweisen fol-

gend, das Gelernte mit oder ohne unsere Unterstüt-

zung in der Praxis auszuprobieren. 

 

… 

 



Vergleicht man die Geschäftsergebnisse von Steuerkanz-

leien in den goldenen 70er-, 80er- und 90er-Jahren des 

vorigen Jahrhunderts mit den heutigen, kann man fest-

stellen, dass sie quer durch alle Größenordnungen der 

Kanzleien gestiegen sind – inflationsbereinigt sind sie 

jedoch ziemlich gleich geblieben und zwar quer durch 

alle Größenordnungen von Kanzleien, gemessen am Ge-

winn pro Partner.  

Das ist kein Fortschritt, verglichen mit anderen Bran-

chen, in denen durch Prozess – Produkt – Service- und 

Strategieinnovationen wesentlich größere Steigerungsra-

ten zu verzeichnen waren. Die Hauptgründe für diese 

„Fortschrittslücke“ finden wir in drei Bereichen: 

1. Im Geschäftsmodell 

2. Im Honorarsystem 

3. Im Leistungskatalog 

In früheren Veröffentlichungen habe ich immer wieder 

darauf hingewiesen, dass das Geschäftsmodell dringend 

einer Erneuerung bedarf. Das bisherige Wertever-

sprechen (Deklarationsberatung, Durchsetzungsberatung 

und Gestaltungsberatung) wird auf Grund der staatlich 

geförderten Aufschieberitis (sprich Fristverlängerung) 

und des „Schutzschirms der StBGebVO“ immer weniger 

gehalten.  

Zunächst einmal ist durch eine Erneuerung der  

Wertschöpfungsarchitektur und Einbindung der Einzel-

prozesse in ein integriertes „Erfolgsreporting“ schnells-

tens dafür zu sorgen, dass das bisherige Werteverspre-

chen überhaupt eingelöst und die Basis dafür geschaffen 



wird, es kurzfristig in Richtung Controlling (Gewinn-

steuerungsberatung) zu erweitern.  

Mittelfristig ist durch Kompetenzsteigerungen des 

Teams, Effizienzverbesserung der Organisation und At-

traktivitätssteigerung im Markt die Möglichkeit gegeben, 

das Werteversprechen in Richtung Business Coaching zu 

erweitern.  

Stellt man mittelständischen Unternehmern die einfache 

Frage: „Was mögen Sie an Ihrer Steuerkanzlei? Was mö-

gen Sie nicht? Welche Leistungen hätten Sie gerne in 

verbesserter Form oder zusätzlich zum bisherigen Ange-

bot der Kanzlei?“ erhält man erstaunliche Antworten. 

Stellt man die Frage im Kreis mehrerer Mandanten un-

terschiedlicher Branchen (sog. Fokus-Gruppen oder Fo-

cus Groups) kommen Begriffe auf wie initiativ, präventiv, 

pro-aktiv statt reaktiv. 

Mandanten sagen „wir würden es schätzen, wenn Sie 

mehr von sich aus auf uns zukämen“ oder „wir wissen, 

dass die Kanzlei mehr weiß und kann, als wir bekom-

men“ oder „wir wünschen uns stärkere Unterstützung 

und sind auch bereit, dafür zu bezahlen“. Mandanten 

wünschen sich mehr Unterstützung im Finanzmanage-

ment, bei der Budgetierung, in der Liquiditätsplanung, im 

Rechnungswesen und Controlling, auf jeden Fall mehr 

zukunftsorientierte Beratung und Coaching. Dafür sind 

sie auch bereit mehr zu bezahlen, allerdings erst, wenn 

das Werteversprechen bezüglich der vergangenheitsori-

entierten Basisleistungen (Deklaration und Durchset-

zung) gehalten wird und diese Arbeit perfekt und zeitge-

recht erledigt ist.  



Vor allem wollen Unternehmer bessere Geschäfte ma-

chen, gesund wachsen und besser leben. Dazu brauchen 

sie mehr Hilfe in fünf Schlüsselbereichen. 

Die Anforderungen lauten: 

1. Unterstützen Sie mich bei Umsatz und Vermögens-

zuwachs (Wachstum). 

2. Helfen Sie mir, meine Profitabilität zu steigern  

(Gewinn).  

3. Helfen Sie mir, meine freien Cash Flows und mein 

passives Einkommen zu steigern (Liquidität). 

4. Unterstützen Sie mich, mein Betriebs- und Privat-

vermögen abzusichern (Schutz). 

5. Helfen Sie mir, bei der Zukunftsplanung durch Un-

ternehmensnachfolge oder Verkauf (Nachfolge). 

Viele Kollegen wissen, dass Mandanten mehr von ihnen 

wollen. Sie haben auch versucht, neue Leistungsangebote 

zu erstellen und Zeit und Geld investiert in der Hoffnung, 

dass Sie Ihren Mandanten spürbaren Mehrwert liefern 

können.  

Es gibt verschiedene Gründe, warum solche Versuche, 

zukunftsorientierte Beratungsleistungen anzubieten, 

immer wieder scheitern, obwohl sie dringend gebraucht 

und auch gewollt sind. 

 

… 
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