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Dartiber wundert sich schon lange nie-
mand mehr: Auch zum Jahresanfang
2010 gibt es wieder ein Potpourri aus
Steuerdnderungen, die den Mandan-
ten - je nach deren Situation - nahe
zu bringen sind. Wer kommt sich als
Steuerberater/in da nicht manchmal
vor wie der schwedische Lotse, der
sein Fahrgastschiff sicher durch die
Scharenwelt vor Stockholm navigie-
ren soll?

2010 wird aber noch eine weitere
Erschwernis bringen: neben der steu-
erlichen Sicht wird der Blick auf die
kaufmannische Seite der Mandanten-
Unternehmen immer wichtiger. Wie
stellt sich die kiinftige Konjunkturent-
wicklung dar? Auch wenn es 1,2 Pro-
zent Wachstum geben sollte (auf Kor-
rekturen dieser Zahl dirfen wir - wie
immer - gespannt sein): nach dem
Riickgang von 5 Prozent in diesem
Jahr ist das erst einmal nur ein kurzes
Aufatmen. Und dann? Wer von den
einzelnen Mandanten ist betroffen?
Wo sind bereits 2009 die Umsétze
mehr oder weniger zurlickgegangen
oder gar eingebrochen? Wen wird
es 2010 - wir konstatieren steigende
Arbeitslosenzahlen - erwischen, der
sich jetzt noch die Frage stellt, Krise,
was ist das?” Wer wird tatsachlich vorn
Aufatmen der Konjunktur prafitieren?

Das bedeutet: in der Schérenwelt
herrscht derzeit noch dichter Nebal -
und viele Unternehmen fahren nur auf
Sicht; sie haben oftmals nicht einmal
ein Mebelhorn installiert. Es fehlt an
klaren Frihwarnsignalen, die recht-
zeitig Alarm schlagen, damit der Fir-
menchef ;aufwacht®, bevor das Unter-
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Lotseneigenschaft istin 2010

doppelt gefordert

nehmensschiff auf den Liguiditatsfel-
sen auflauft. Vielleicht wartet er dann
- von wo auch immer - auf eine neue
Geldwoge, die seinen Kahn wieder
flott macht.

Konkret: Wenn der steuerliche Berater
im Januar 2010 seinem Mandanten
die BWA Dezember 2009 (bersen-
det, welche Vermerke wird er anbrin-
gen? Wo setzt er einen griinen Haken
(,Super gelaufen - weiler s0)? Wo
hat er eine Zahl gelb markiert (,Auf-
gepasst, genauer hinschauen, sonst
kénnte. ..")? Und wo ist eine Zahl
deutlich rot eingekreist (,Gefahr im
Verzug, ...")?

Welchem Mandanten mit saisonalen
Schwankungen druckt der Steuer-
berater als Service eine Jahresiber-
sicht mit aus? An welche Mandanten
sollte ein Controllingreport mit dem
Hinweis ,Diese Informationen kénnten
fur Sie interessant sein - zumindest in
bestimmten Zeitabstdnden" versandt
werden? Welchem Handwerker wére
zu empfehlen, ab 2010 auf die ,Hand-
werker-BWA" umzustellen, um die
Rohertragsdifferenz  zwischen Mate-
rial und Dienstleistung zur Steuerung
Zu nutzen?

Die Lotsenfunktion sollte noch in
einem anderen zweifachen Sinne ver-
standen werden. Bisher wurde die
Funktion allein auf den Mandanten
fokussiert. Und die eigene Steuerbe-
raterkanzlei, wie soll dieses Unter-
nehmen erfolgreich durch das Jahr
2010 hindurchgelotst werden? Hier ist
schon ein Doppellctse” gefordert.

Um ein anderes Bild vor Augen zu
nehmen: Wie sieht die ,Speisenkarte”
fiir die Mandanten aus? Ist sie fir alle
Mandanten identisch? Oder gibt es
Angebaote fiir ,Fischliebhaber® oder

Megetarier"? Welche der Mandanten-
gruppen werden bestimmte Bedirf-
nisse an die Steuerberaterkanzlei
haben? Was wére fir diese Bedirf-
nissgruppen neu zu entwickeln? Bietet
die Kanzlei fir diese Bedirfnisse auch
passende Vorspeisen” (Buchhaltung)
an? Wie stelll sich der  Hauptgang"
(Beratung - steuerlich und kaufman-
nisch) dar? Und wie kénnte schlief-
lich das abrundende ,Dessert’ (Ser-
vice) den Gaumen des Mandanten
verwdhnen?

Wer Spezialist fur  Fleischgerichte®
(steuerliche Beratung) ist, aber nicht
so gut mit Fisch" (kaufmdnnische
Beratung) umgehen kann - der hole
sich eben einen Kochkollegen mit in
die Kiiche. Das kann ein Steuerbera-
terkollege, ein Unternehmensberater
oder ein fachbezogener Experte mit
entsprechenden  Branchenkenntnis-
sen sein.

Natirlich gehéren dazu deutlich abge-
grenzte Zustandigkeilsbereiche, wenn
gemeinsam ,gekocht” werden soll. Mit
verninftigen Regeln ,verderben auch
nicht viele Kéche den Brei®, sondern
die Mandanten finden eine ,Speisen-
karte" vor, bei der es nur noch eine
Reaktion gibt: Weil der Qualitatsstan-
dard hoch ist, wird das Stammiokal
(die Kanzlei) dauerhaft gebucht,

Gute Nebelleuchten, geringe Untie-
fen auf den Wasserstrallen und viele
Stammgaste” im kommenden Jahr

wiinscht |hnen
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