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Einfithrung

Entwickler pfiffiger Software, fortschrittliche Steuerfirmen und sogar die
Finanzimter tun ihr Bestes, damit Buchhaltung und Steuererklirungen
immer weniger Spezialwissen erfordern. Es ist sogar so, dass einige Exper-
ten davon ausgehen, dass die Steuerberaterzunft in den nichsten Jahren
nicht mehr existieren wird. Carl Frey und Michael Osborne, Wirtschafts-
wissenschaftler aus Oxford, untersuchten die Wahrscheinlichkeit, mit der
702 spezifische Arbeitsbereiche von Computern iibernommen werden.'
Die Titigkeit auf Platz 1 hat dabei die geringste Wahrscheinlichkeit, von
Computern tibernommen zu werden, die auf Platz 702 die hochste. Steu-
erberater und Priifer finden sich auf Platz 589, Buchhalter und Sachbe-
arbeiter in diesen Bereichen stehen auf Platz 671 und das Anfertigen von
Steuererklidrungen steht auf Platz 695.

Das sind schlechte Nachrichten fiir diejenigen, die in diesen gefidhrde-
ten Bereichen arbeiten.

Doch ist das wirklich ein Untergangsszenario? Oder schaffen techno-
logische Entwicklungen eine Fiille an Gelegenheiten und sorgen dafiir,
dass die Profession der Finanzexperten interessanter und attraktiver wird?
In meinen Augen ist es Letzteres. Doch das passiert nicht von allein. Du
musst schon etwas tun und dafiir sorgen, dass es passiert.

Es beginnt damit, dass du dich von der Vorstellung verabschiedest,
dass es bei deiner Arbeit vor allem darum geht, Fakten zusammenzutragen
und zu berichten. Das ist eine Titigkeit, die Computer sehr bald {iberneh-
men werden (oder schon {ibernommen haben) und sogar besser machen,
als Menschen. Die niederlindische Steuerkanzlei 216 bietet ihren Kunden
seit 2017 sogar kostenlose Standardleistungen, wie die Vorbereitung zum
Jahresabschluss. Wie kann 216 im Geschift bleiben, wenn sie ihre Dienst-
leistungen kostenlos anbieten? Sie stellen ihren Kunden die wertvolle Fi-
nanzberatung in Rechnung, die sie anbieten.?

Wihrend die Automatisierung in der Buchhaltung zunimmt, gehen
Unternehmer hiufig dazu iber, ihre Biicher selbst zu fiihren. Online-

1 Carl Benedikt/Michael A. Osborne “The Future of Employment: How Susceptible Are Jobs to
Computerisation?” Technological Forecasting and Social Change, vol. 114, 2017, S. 254-80.
2 Vgl. www.216.nl.
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Buchhaltungssoftware wird mehr und mehr intuitiv und ist immer stirker
auf Unternehmer ausgerichtet, die keine Buchhaltungskenntnisse haben.
Online-Buchaltungssoftware wie Lexoffice, Sage, Sevdesk oder WISO
werden immer beliebter. Und da selbst die Steuerbehérden (Finanzimter
und Kommunen) sich den neuen Technologien 6ffnen, miissen Finanz-
spezialisten neue Kompetenzen und Dienstleistungen entwickeln oder sie
verpassen den Innovationszug.

Wir haben immer gedacht, dass eine gute Buchhaltung das Ziel sei,
doch was, wenn die Buchfithrung nicht linger das Ziel, sondern die
Grundvoraussetzung ist? Was, wenn die Buchhaltung in Ordnung ist,
Steuererkldrungen und Jahresabschliisse angefertigt werden, ohne dass du
oder dein Kunde viel Zeit, Energie und Geld investieren miissen, um dies
zu tun? Wie wird dein Berufsbild dann aussehen?

Wenn du als Finanzexperte deinen Kunden einen Wert bieten méch-
test, dann musst du ihnen helfen, mit ihren Zahlen zu arbeiten. Du wirst
ihnen dabei helfen miissen, ihr Geld zu managen, Gewinn zu planen und
finanziell solide Entscheidungen zu treffen. Deine Rolle wird es sein, dei-
nen Kunden dabei zu helfen, ein finanziell gesundes und rentables Unter-
nehmen aufzubauen. Mit anderen Worten: Du musst ein Gewinnberater
werden.

Du fragst dich vielleicht ob es irgendeinen Bedarf an Gewinnberatern
gibt, doch der Beweis fiir diesen Bedarf ist seit Jahren offensichtlich. Geld,
Finanzen, Gewinn generieren ... dies sind hiufig schwierige Themen fiir
Unternehmer (eigentlich fiir Menschen im Allgemeinen). Wenn Selbst-
stindige oder Inhaber kleiner Unternehmen zu den grof§ten Engpéssen in
ihren Unternehmen befragt werden, gehort effektive Buchfiihrung zu den
Herausforderungen, die hiufig als erstes genannt werden.?

Unternehmer haben hiufig solche Probleme mit der Finanzseite ihres
Unternehmens, dass sie sich der Wichtigkeit des Themas verschlieflen.
,Daftir habe ich einen Steuerberater, sagen sie. Sie stecken ihren Kopf in
den Sand und nutzen dich, ihren Steuerberater, als Alibi. Oder sie behaup-
ten, dass Geld nicht wichtig ist, denn darum geht es im Leben schlief3lich

3 Untersuchungen des unabhdngigen Markt- und Politikforschungsinstituts Panteia zeigen, dass
53% der KMUs Verwaltungstatigkeiten als den gréRten Engpass in ihren Unternehmen bewer-
ten.
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nicht. Sie sagen zum Beispiel: ,,So lange ich das tue, was ich gut kann,
kommt das Geld von allein.” Sie schieben die Verantwortung von sich, ein
finanziell gesundes und rentables Unternehmen zu fithren. Sie brauchen
einen Gewinnberater, der ihnen hilft, diesen grundlegenden Aspekt ihres
Unternehmens in den Griff zu bekommen.

Ein Unternehmen ist ein wundervolles Vehikel fiir Unternehmer ihre
Triume und Ziele — was auch immer diese sein mégen — umzusetzen. Doch
viel zu hiufig funktioniert das nicht. Unternehmer haben hiufig grofle
Traume: Menschen zu helfen, die Welt zu retten, innovativ zu sein, doch
sie konnen diese Triume nicht in eine rentable Realitit iiberfithren. Sie
kénnen ihr Unternehmen nicht einmal zum Abheben bringen. Sie spielen
mit den Margen herum. Sie verdienen nicht genug Geld, haben finanzielle
Sorgen, kénnen nicht investieren und haben nicht den gewiinschten Im-
pact. Das Fehlen eines finanziellen Know-hows fiihrt zu unglaublichem
Leid bei Unternehmern. Viel zu oft wird dieses Leid versteckt.

Dies kann und muss sich 4ndern. Dank technologischer Fortschritte
ist der Bereich der Unternehmensfinanzen zu einer Ware geworden, deren
Wert abnimmt. Es ist ein Bereich, in den wir nicht linger viel Zeit, Geld
und Energie investieren miissen. Die gute Nachricht fiir Unternehmer ist,
dass Zeit, Geld und Energie freigesetzt werden kénnen fiir etwas, das wich-
tiger ist: den Aufbau eines finanziell gesunden Unternehmens. Als Steuer-
berater oder Buchhalter bist du ein Finanzexperte, der dafiir aufgestellt ist,
diese Gelegenheit beim Schopfe zu ergreifen und einen wertvollen Service
zu erbringen. Deine Kunden vertrauen dir. Du kennst ihre Zahlen. Du
kennst die schwierigen Dinge in ihren Finanzen. Deine Kunden warten
darauf, dass du ihr Gewinnberater wirst.

Deine neue Rolle verlangt von dir, dass du deine Kunden dabei unter-
stiitzt, ihre Finanzziele zu bestimmen und den Kurs zum Erfolg einzu-
schlagen. Du musst dafiir zum Coach und zu einem Rechenschaftspartner
werden. Auch du musst dich auf die Ziele deiner Kunden verpflichten und
dein Mindset so ausrichten, dass du Ergebnisse verkaufst und nicht linger
eine Liste an Titigkeiten.

Deine neue Rolle als Gewinnberater verlangt neue Fihigkeiten wie
Coaching und Vertrieb. Lediglich ein Zahlenzauberer zu sein, wird nicht
mehr reichen. Du musst dir neue Kenntnisse iiber Systeme und Methoden
aneignen, um Unternehmern zu helfen, ihre Unternehmen rentabel auf-
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zustellen. Vielleicht brauchst du sogar eine neue Einstellung dazu, welche
Arten von Kunden du méchtest oder nicht mochtest, auf welcher Basis
dein Honorar errechnet wird und wie weit deine Verantwortung beim
Unterstiitzen deiner Kunden reichen soll.

Dieses Buch versorgt dich mit konkreten Werkzeugen, Methoden und

Informationen, um Gewinnberater zu werden. Und es hilft dir, folgende
Ergebnisse zu erzielen:
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Du wirst im aktuellen, sich rasch entwickelnden finanziellen Umfeld
keine Kunden verlieren. Besser noch, du wirst sogar Kunden gewin-
nen, die sich von Buchhaltern und Steuerberatern abgewandt haben,
die nicht in der Lage waren, ausreichenden Nutzen zu liefern.

Du wirst einen Wert bieten kdnnen, der weit dariiber hinausgeht, Kon-
ten sauber zu fithren. Du wirst deinen Kunden dabei helfen, finanziell
gesunde und rentable Unternehmen zu leiten.

Du wirst mehr Befriedigung aus deinem Job ziehen, weil du deine
Kunden dabei unterstiitzt, bedeutende Ergebnisse zu erzielen.

Du wirst mehr verdienen, bei weniger Mithe. Du wirst dich vom Ab-
rechnen auf Stundenbasis verabschieden und beginnen, auf der Basis
des Nutzens zu verdienen, den du bietest.

Du wirst als Unternehmer ein Unternehmen betreiben, das seinen
Kunden dauerhaft einen grofSen Nutzen bietet.





