
www.schweitzer-online.de

Tax Tech – Die technisch orientierte Ausrichtung  
der Steuerberatung

schweitzerthema
Praxiswissen für Ihre Steuerberater-Kanzlei I Tax Tech

April 2018 I Seite 1 von 5

Digitalisierung – Utopie oder Wirklichkeit?

Tax Tech – bestimmt kein alter Wein in 
neuen Schläuchen!

Tipp: 
Betrachten Sie das Thema »Tax Tech« 

als strategisches Thema

Tipp: 
Hinterfragen Sie alle Abläufe in der 

Kanzlei und nutzen Sie sämtliche Pro-
grammschnittstellen bzw. Assistenzsys-

teme, die heute schon verfügbar sind

Teil 1: 
Tax Tech – die technisch orientierte Ausrichtung der Steuerberatung

»Das Gerücht, dass automatisierte Buchführung beinahe ohne menschliches Zutun 
möglich wird und Einkommensteuererklärungen sich fast von selbst schreiben, kur-
siert seit fast zehn Jahren – aber bis heute ist davon nichts wirklich spürbar.« Diese 
oder ähnliche Aussagen begegnen uns im DATEV-Consulting sehr häufig bei Vor-
trägen zu Themen über die zukünftige Ausrichtung von Steuerberatungskanzleien.

Ist das alles wirklich nur eine Utopie? Entworfen von Unternehmen, die ihr Geld mit Digi-
talisierung verdienen wollen? Oder ist es nicht doch eine sehr realitätsnahe Entwicklung?

Tax Tech: eine Bestandsaufnahme

Im Kontext mit dem Thema »Digitalisierung« taucht der Begriff »Tax Tech« immer 
häufiger auf und ist vergleichbar mit der Bezeichnung »Legal Tech« aus dem An-
waltsbereich. In beiden Fällen ist »Tech« die Kurzform für »Technology« und richtet 
den Fokus auf die Notwendigkeit, sich mit technischen Entwicklungen in der Kanz-
leistrategie zu beschäftigen. Eigentlich keine neue Erkenntnis. Doch im Zuge der 
Digitalisierung der vergangenen Jahre hat die Entwicklungsgeschwindigkeit deutlich 
zugenommen und die an der Steuerberatung interessierten Personen, Behörden und 
Einrichtungen haben neue technische Möglichkeiten, ihre eigenen Ziele zu erreichen. 
Daher ist es für Steuerberatungskanzleien nun höchste Zeit, selbst eine Digitalisie-
rungsstrategie aufzustellen, um mit den technischen Entwicklungen Schritt zu halten. 

Neben der internen IT-Infrastruktur, die den aktuellen technischen und rechtlichen 
Anforderungen entsprechen sollte, ist vor allem entscheidend, was Mandaten  
erwarten. Hier zeichnet sich folgender Trend ab:

•	 Sie fordern immer mehr Leistung bei geringerem Ressourceneinsatz, auch weil 
sie wissen, dass dies möglich ist.

•	 Der Wunsch nach und die Notwendigkeit von qualifizierten Informationen aus 
den betriebswirtschaftlichen und steuerlichen Datenbeständen nehmen zu.

•	 »Quick and Quality« wird zur Leitmaxime. Sowohl die Mandanten selbst als 
auch die Behörden mit ihren Anfragen erwarten von der Kanzlei quasi in Echtzeit 
abrufbare sowie automatisiert verarbeitete, hochwertige Informationen. 
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Diese Mandantenerwartungen in Bezug auf den Datenaustausch mit dem Steuer-
berater werden auch von den sich verändernden Anforderungen der Finanzverwal-
tung beeinflusst. Ein Beispiel: Die Einführung der E-Bilanz, der Abruf elektronischer 
Rechnungen im XML-Format sowie die digital vorliegenden und standardisierten  
Informationen aus den Kassensystemen könnten langfristig zu einer Verlagerung der 
USt-Voranmeldung an die Finanzverwaltung führen. Diese Veränderungen erfordern 
von Beratern immer stärker eine überwachende und lenkende Rolle im Hinblick auf 
die Gestaltung der kaufmännischen Prozesse bei ihren Mandanten. 

Um aktiv auf diese Entwicklung zu reagieren, brauchen Sie eine attraktive und auch 
digitale Themen umfassende Ausrichtung, die Ihren Mandanten echte Mehrwerte 
bietet.
 

Ein Zukunftsszenario: Digitalisierungspotentiale ausschöpfen

Wir schreiben das Jahr 2022: Die (fiktive) Kanzlei »DigITal.plusTax « bietet ihren Man-
danten als Plattformanbieter ein vollautomatisiertes Buchhaltungssystem an. Dieses 
System ist in einer Cloud angesiedelt und mit einem BIG DATA-System verbunden.  

Die Kanzlei ist darauf spezialisiert, die Daten über intelligente Schnittstellen in das 
hauseigene Deklarationssystem einzulesen. Der Finanzbuchhaltungsanteil am Kanz-
leiumsatz liegt unter zehn Prozent. Aufgrund der starken Automatisierung liegt die 
Buchhaltungsqualität auf Zwischenabschlussniveau. Auch die Bestandsverände-
rungen aus den Warenwirtschaftssystemen der Mandanten werden automatisch  
tagesaktuell übernommen.

Der Kanzleileitung war schon im Jahr 2018 bewusst, dass sich Veränderungen in 
der Branche auftun werden und sie sich jetzt auf die digitale Zukunft vorbereiten 
muss. Deshalb war es für die Kanzlei unproblematisch, als die Deklarationsaufgaben 
sukzessive wegfielen.
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Mit fünf Schritten in die digitale Zukunft

1. Klären Sie die Frage: »Was werden Mandanten in Zukunft von Ihrer 
Kanzlei erwarten und was möchten Sie Ihnen anbieten können?«
Durch das Denken in Geschäftsmodellen erweitern Sie den Blickwinkel auf  
Kundenerwartungen, -nutzen und -bedürfnisse. Dies unterstützt Sie dabei, Ihr  
Kundenverständnis zu schärfen und zu verstehen, was Ihre Kunden zukünftig von 
Ihnen verlangen und erwarten. 

Notwendige Themen wie GoBD-Konformität, Datenschutz und prozessoptimieren-
de Lösungen erfordern Expertise. Unterstützen Sie Ihre Mandanten dabei, z.B. als  
Prozessberater bei der Optimierung und Rechtskonformität der kaufmännischen  
Prozesse. So erreichen Sie unter anderem, dass die Wahrscheinlichkeit von Hinzu-
schätzungen nach Betriebsprüfungen deutlich sinkt. Das ist ein echter Mehrwert.

2. Bauen Sie Ihr eigenes Digitalisierungswissen auf 
Erklären Sie Digitalisierung zur Chefsache. Der erste Schritt ist hierbei die Optimie-
rung Ihrer eigenen Kanzleiprozesse. Häufig ergeben sich zusätzliche Beratungspo-
tentiale für Ihre Kanzlei, weil die Prozesse durchgängig und digital sind und damit 
zeitliche Spielräume entstehen. Machen Sie Ihre Mitarbeiter zu »Power-Usern.« Sor-
gen Sie für eine kontinuierliche Schulung, damit neue technische Lösungen umfas-
send genutzt werden können. 

Folgende IT-Ausstattung hilft, Ihren Kanzleialltag digitaler und effizienter zu gestalten:

•	 Mindestens zwei Bildschirme pro Arbeitsplatz
•	 Digitales Dokumentenmanagementsystem
•	 Vorlagenverwaltung/Textbausteintools
•	 Elektronische Postein- und -ausgangsbücher und Fristenkontrolle
•	 Elektronische Bescheidprüfung, Auftragsplanung und Checklisten
•	 Intensive Nutzung der Office-Software
 

3. Zentrale Botschaft: »Wir arbeiten digital – intern und extern«

Auf dem Weg in die Digitalisierung kommen Sie am besten voran, wenn Sie sich 
die Maxime setzen: Wir arbeiten digital! Diese Botschaft muss sowohl intern als 
auch extern kommuniziert und umgesetzt werden. Setzen Sie sich dabei einen  
Zeithorizont, bis wann Sie die digitale Zusammenarbeit mit den ersten und dann 
später mit allen Mandanten erreichen wollen. Starten Sie beispielsweise damit, die 
Schnittstellen zwischen Ihnen und dem jeweiligen Mandanten zu automatisieren. 
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Diese fünf Schritte führen Sie in die 
Zukunft

Tipp:
Analysieren Sie die Bedürfnisse Ihrer 
Kunden – Bieten Sie durch neue Ge-

schäftsmodelle einen Zusatznutzen an!

Tipp:
Testen Sie die Angebote für Ihre Kun-
den vorher in der eigenen Kanzlei aus

Tipp:
Starten Sie die digitale Zusammenarbeit 

mit Mandanten, die digitalen Themen 
gegenüber aufgeschlossen sind, und 

setzen Sie sich einen Zeitpunkt für die 
Umsetzung bei allen Mandanten 
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Folgende Abläufe helfen Ihnen, die digitale Zusammenarbeit mit Ihren Mandanten 
zu beginnen:

a) Analysephase
Analysieren Sie, welche Systeme und Schnittstellen bei dem jeweiligen Mandanten 
vorhanden sind, beispielsweise bei der Verarbeitung der Ausgangs- und Eingangs-
rechnungen oder der Übernahme von Bank- und Kassendaten. 

Betrachten Sie als nächstes die Rechnungswesenprozesse bei dem Mandan-
ten. Identifizieren Sie, welche Prozessschritte verbessert und verschlankt werden 
können – am besten anhand eines Vor-Ort-Einsatzes durch versierte Kanzlei-
mitarbeiter bzw. -mitarbeiterinnen.

b) Digitale Prozessgestaltung
Die Durchgängigkeit der digitalen Prozesse hängt von den Schnittstellen zu dem 
ERP- und Buchführungssystem des jeweiligen Mandanten ab. Diese ermöglichen 
Ihnen, beispielsweise digitale Eingangsrechnungen direkt und automatisiert zu 
verarbeiten und die Rechnungsausgangssätze an die Buchführung zu übergeben. 
Folgende Schritte sollten Sie dabei einbeziehen:

• Implementieren des Kontoauszugsmanagers (inkl. Pfl ege der Lerndatei für die 
automatische Verbuchung)

• Import elektronisches Kassenbuch
• ANLAG-Soforterfassung/wiederkehrende Buchungen
• Digitales Reporting
• Digitale Lohnabrechnungen (Arbeitnehmer online)
• Informieren Sie sich über: www.datev.de/marktplatz

 

4. Stellen Sie die Vorteile für Ihre Mandanten heraus und kommuni-
zieren Sie diese!

Digitalisierung vereinfacht die Arbeit Ihrer Mandanten vor allem in Bereichen, die 
nicht zu deren Kerngeschäft gehören. Wesentliche Mehrwerte sind: 

• Schnellere Erledigung der regelmäßigen Aufgaben im kaufmännischen und steu-
erlichen Bereich des Mandanten

• Aktuelle und jederzeit verfügbare Auswertung durch einen täglichen oder maxi-
mal wöchentlichen Buchungsrhythmus

• Revisionssichere Langzeitarchivierung von Belegen
• Minimieren von Suchzeiten durch Archivierung von Belegen
• Tagesaktuelles Zahlungs- und Mahnwesen direkt aus digitalen Programmen

Tipp:
Fragen Sie bei der Aufnahme von 

Mandanten auf dem Stammdatenblatt 
direkt auch nach der beim Mandanten 

eingesetzten Software

Tipp:
Unterstützen Sie Ihre Mandanten pro-

fessionell bei der Optimierung kaufmän-
nischer Prozesse

Tipp:
Stellen Sie den Nutzen für Ihre Mandan-

ten in den Vordergrund
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Tipp:
Profi tieren Sie selbst von der Digitalisie-

rung und erweitern Sie Ihr Angebots-
portfolio

5. Digitalisierung: Als Steuerkanzlei zeitlich und konzeptionell 
profi tieren!

Durch die Automatisierung ist für Sie als Berater ein Zeitbudget entstanden, das nun 
für das Erschließen neuer, lukrativer Geschäftsfelder genutzt werden kann. Hierzu 
zählen Leistungen, mit denen Sie Ihre Mandate erfolgreich weiterentwickeln kön-
nen. Diese umfassen u.a.:

• Kennzahlenorientiere betriebswirtschaftliche Beratung
• Strategische Gestaltungsberatung
• Nachfolgeberatung
• Vermögensberatung

Starten Sie am besten gleich heute mit Ihrem Digitalisierungsprojekt und freuen 
Sie sich auf anschließende Freiräume für weitere spannende Projekte sowie neue 
Einnahmequellen!

Mit freundlichen Grüßen

Barbara Mahlke
Programmleitung Recht und Beratung
b.mahlke@schweitzer-online.de
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Tipp: Bereiten Sie sich gedanklich auf 
mögliche Wünsche Ihrer Mandanten 

vor. Befragen Sie diese nach einer er-
brachten Leistung und leiten Sie daraus 

Ihr Werte-/Nutzenversprechen an Ihre 
Kunden ab.

Teil 2: 

In diesem Artikel vertiefen wir die im vorherigen Newsletter genannten fünf Schritte 
zum Thema Tax Tech. Wir geben Ihnen in dieser und der nächsten Ausgabe einen 
Überblick darüber, mit welchen Geschäftsmodellen sich Kanzleien zukünftig am 
Markt unterscheidbar machen können und wie es Ihnen gelingen kann, passend zu 
Ihrem Modell den Veränderungsprozess mit den Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen 
zu gestalten.

Tax Tech stiftet Nutzen für den Mandanten!

Durch die Digitalisierung wird der Markt für Mandanten transparenter. Diese  
fordern und suchen aktiv nach Auswahlmöglichkeiten für die von ihnen benötig-
ten Leistungen – beispielsweise rund um die betriebswirtschaftlichen und steu-
erlichen Prozesse. Daraus ergibt sich die Chance, sich über unterscheidbare An-
gebote deutlich zu positionieren und im Wettbewerb sichtbar zu werden. Für 
die Ausgestaltung Ihres Geschäftsmodells der Zukunft sollten Sie zunächst die  
Frage klären, was Ihre Mandanten von Ihnen als Steuerberater zukünftig erwarten. 

Blicken Sie dabei auf die aktuellen Trends der Branche. Bewerten Sie, welche dieser 
Trends direkten oder indirekten Einfluss auf die künftigen Kanzleileistungen haben 
könnten. 

Hier eine nicht abschließende Übersicht über gegenwärtige Trendthemen:
•	 Fortschreitende Automatisierung der kaufmännischen Prozesse
•	 Digitalisierung auch in Behörden und Verwaltungen, insbesondere auch bei der 

Prüfung von steuerlich relevanten Geschäftsvorfällen Vorlagenverwaltung/ 
Textbausteintools

•	 Zunehmende Konkurrenz für klassische Geschäftsbereiche von Steuerkanzleien 
durch Start-ups und sogenannte disruptive Marktentwicklungen (bspw. Banken 
bieten automatisierte Buchhaltungen an)

•	 Datenschutzgrundverordnung und die damit steigende Anforderung an Daten-
schutz und Datensicherheit

•	 Deregulierung, ggf. auch in Bezug auf die Vorbehaltsaufgabe des Steuerberaters
•	 Weiterhin starker Fachkräftemangel und Eintritt der Generation Z in den Arbeits-

markt mit neuen Erwartungen an Arbeitsform, -ort und -zeit
•	 Big-Data-Hosting und Just-in-time-Datenanalysen
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Bewerten Sie anschließend, bei welchen der Trends Sie mögliche Chancen und auch 
Risiken für Ihre Kanzlei erkennen. 

Ein Beispiel für eine Chance:
Ihr Mandant bezieht und vertreibt seine Produkte international. Ihre Kanzlei hat einen 
Spezialisten für internationale Steuerfragen. Sie sprechen Ihren Mandanten aktiv da-
rauf an, dass große Online-Plattform-Betreiber seit Neuestem auch in Deutschland 
zusammen mit einem international tätigen Kooperationspartner USt-Erklärungen 
anbieten. Sie verdeutlichen Ihrem Mandanten, dass Sie seine Online-Rechnungs-
wesen-Daten automatisiert verarbeiten und die USt-Erklärung ebenfalls für ihn vor-
bereiten können und die Daten in Europa bleiben. Anders als der Online-Anbieter 
beraten Sie ihn, damit die für ihn steuerlich günstigste und rechtskonforme Lösung 
zum Tragen kommt. Ihr Mandant ist begeistert und erteilt Ihnen den Auftrag.

Ein Beispiel für ein Risiko: 
Ihr Mandant hat einen sehr guten Kontakt zu seiner Hausbank. Diese bietet ihm 
an, die Buchhaltung künftig zu einem geringen monatlichen Pauschalpreis automati-
siert für ihn zu erledigen. Der Mandant nimmt dieses Angebot an und fordert Sie im 
nächsten Jahresgespräch dazu auf, der Bank die erforderlichen Daten und Informa-
tionen zu übertragen. Die Buchführungsdaten stehen Ihnen als zuständigen Steuer-
berater damit nicht mehr tagesaktuell zur Verfügung!
In beiden genannten Beispielen wählt der Mandant die ihm angebotene Leistung, 
weil sie seine bisherige Situation spürbar verbessert. Diesen Nutzen für Ihren  
Mandanten bereits im Vorfeld zu (er-) kennen und das eigene Leistungsportfolio  
entsprechend auszurichten, ist die Herausforderung bei der Gestaltung eines  
zukunftsfähigen Geschäftsmodells.

So können Sie vorgehen: 
Stellen Sie sich einen typischen Mandanten einer bestimmten Mandantenkategorie 
vor, mit dem sie regelmäßig zu tun haben. Beschreiben Sie kurz, was sie oder ihn  
besonders macht: Hat er Familie, teilt er sich die Geschäftsleitung mit vielen Part-
nern usw.. Zusammengefasst: Beschreiben Sie die Lebens- und Arbeitsumstände 
so real wie möglich. Vergegenwärtigen Sie sich dann, für welches Problem dieser 
Mandantentyp bei Ihnen – auch zukünftig – eine Lösung sucht, und fragen Sie sich, 
warum er dieses Problem hat und warum er es bisher nicht lösen konnte.

Welche Leistungen kann die Steuerberaterin bei dieser Mandantenkategorie anbieten?
•	 Unterstützung bei der Lösung der IT-Schnittstellen-Gestaltung zwischen  

Warenwirtschaftssystem und Finanzbuchführung
•	 Übernahme sämtlicher kaufmännischer Tätigkeiten
•	 Sicherstellen internationalen Steuerangelegenheiten
•	 Bereitstellen eines betriebswirtschaftlichen Cockpits mit Frühwarnfunktion 
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Tipp: Erarbeiten Sie Ihr Nutzen- 
versprechen mit Hilfe einer  

sogenannten »Persona« (fiktive Person, 
die die eigene Zielgruppe repräsentiert).

Erfolgreich ist ein Leistungsangebot, 
wenn das dahinterstehende Nutzenver-
sprechen den Bedarf des Kunden trifft 

oder weckt. 

Tipp: Neben einer ABC-Analyse sollte 
es zu jeder Mandantenkategorie eine 

»Persona« geben

Praxiswissen für Ihre Steuerberater-Kanzlei I Tax Tech



www.schweitzer-online.de

Die durch Sie definierten Zielgruppen  sind eine Voraussetzung, um zu entscheiden,  
welche der möglichen zukünftigen Geschäftsmodelle zu Ihrer Kanzlei passen  
könnten. Wie sehen nun diese neuen Geschäftsmodelle für Kanzleien aus? 

Ein knapper Überblick:
Allen folgenden Modellansätzen ist gemeinsam, dass sie einen Philosophie-Wech-
sel vollziehen – weg vom Vergangenheitsbewältiger, hin zum zukunftsgerichteten 
Gestalter. Die Modelle können, je nach Zielgruppe bzw. Persona, auch miteinander 
kombiniert werden:

a) Der Steuerberater als Plattformanbieter
Im Vordergrund dieses an den technischen Möglichkeiten ausgerichteten Modells 
steht die vollständige Automatisierung der kaufmännischen Prozesse zwischen 
Steuerberater und Mandant und innerhalb der Kanzlei. Der Einsatz ständig selbst- 
lernender Software ist hier selbstverständlich. Die Kanzlei stellt ihren Mandanten 
Buchhaltungs- und Lohnplattformen bereit, die selbständig arbeiten, lernen und 
durch die Kanzlei überwacht werden. Durch die hohe Effizienz kann der Steuerbe-
rater im Deklarationsbereich insbesondere standardisierbare Leistungen kosten- 
günstig anbieten und neue Beratungsangebote platzieren. 

b) Der Steuerberater als Back-Office-Anbieter 
Der Steuerberater unterstützt seinen Mandanten bei der Vorbereitung und Durch-
führung kaufmännischer Aufgaben. Auf der Basis eines hohen Automatisierungs-
grads in der Buchhaltung übernimmt die Kanzlei von Mandanten Tätigkeiten aus dem  
Bereich Angebotserstellung, Fakturierung, Mahnwesen und Zahlungsverkehr. Zu-
dem werden Sekretariatsdienste angeboten. Da das Zahlenwerk der Mandanten 
stets tagesaktuell ist, entsteht ein zusätzlicher Beratungsschwerpunkt im Bereich der  
betriebswirtschaftlichen Beratung nebst Controlling.

c) Der Steuerberater als IT-Consultant und Prozessmanager des  
Mandanten
Die Herausforderung der Digitalisierung ist die Datenintegration über System- und 
Unternehmensgrenzen hinweg, um so die Prozesse zu automatisieren. Der Steu-
erberater bzw. seine Kanzlei muss einerseits in der Lage sein, die Kanzleisoftware 
mit den individuellen und meist branchenüblichen Systemen seiner Mandanten zu 
»verzahnen« und andererseits seine Mandanten auf deren Weg in digitale Transfor-
mation zu begleiten. Über eine eigens dafür gegründete Consulting-Einheit kann die 
Kanzlei ihren Mandanten Beratungen zur Optimierung der kaufmännischen Prozes-
se und Empfehlungen zu IT-Schnittstellen anbieten. Sinnvoll ergänzt wird ein sol-
ches Angebot um Beratung zum Datenschutz und zur Datensicherheit sowie Tax  
Compliance.
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	 Tipp: Mit zunehmender  
digitaler Transformation wird es immer 

mehr um die Frage gehen, wie das 
digitale und automatisierte Kern- 
geschäft der Kanzlei mandanten- 
orientiert erweitert werden kann.

. 
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d) Der Steuerberater als Unternehmensberater mit steuerlicher Expertise 
Kanzleien mit diesem Geschäftsmodell haben das klassische Kerngeschäft beste-
hend aus Buchhaltung und Lohn in hohem Maße technologisch mit den Mandan-
tensystemen integriert oder sich aus diesem Bereich als Anbieter verabschiedet. 
Das eigene Angebot ist auf Beratung ausgerichtet und rückt Themen der Unterneh-
mensberatung in den Mittelpunkt. Unter Einbezug seines umfassenden Netzwerks 
wird der Steuerberater zum Projektmanager seiner Mandanten. Er ist in der Lage, 
fachliche Expertise in verschiedensten Bereichen (Strategie, Marketing, Personal 
und Führung, IT und Steuerecht usw.) anzubieten und diese vor dem Hintergrund 
optimaler steuerlicher Entscheidungen durchzuführen.

Diesen Fragen sind der Ausgangspunkt für die Einschätzung des zukünftigen 
Marktes und des möglicherweise zu bedienenden Geschäftsmodells. Erst wenn hier 
Klarheit herrscht, kann der Blick nach innen gerichtet werden, um die Fragen des 
Kompetenzaufbaus, der Mitarbeitergewinnung und -entwicklung und der notwendi-
gen Partner zu beantworten. Diese Punkte greifen wir in der der nächsten Ausgabe 
dieses Newsletters auf.

Alle Ausgaben stehen Ihnen nach Aussendung zur Verfügung unter: 
https://www.schweitzer-online.de/info/Praxiswissen-fuer-Steuerberater/

Wir freuen uns auf Ihre Fragen, Anregungen und Diskussionsbeiträge. 

Mit freundlichen Grüßen

Barbara Mahlke
Programmleitung Recht und Beratung
b.mahlke@schweitzer-online.de

Praxiswissen für Ihre Steuerberater-Kanzlei I Tax Tech

Zusammenfassend sollten Sie sich mit Blick auf 
den Markt folgende Fragen stellen:

• Welche Mandantenkategorien will ich in meiner Kanzlei haben?
• Wie sieht ein typischer Mandant je Kategorie (Persona) aus und welche 

Probleme hat dieser?
• Was würde sich durch unser Angebot für den Mandanten verbessern?
• Wie erreichen wir diese Mandanten (Ansprache, Zusammenarbeit)?
• Wie leben wir unser Beziehungsmanagement mit Blick auf diese Mandanten?
• Welches Honorarkonzept passt zu diesen Mandanten?
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Eine Ausweitung des Geschäftsmodells 
über die klassische Steuerberatung hin-
aus, kann die Mandantenbindung im 
digitalen Umfeld stärken.

Mandanten analysieren, deren 
Bedürfnisse beschreiben und Lösungs- 

ideen entwerfen.

Teil 3: 

In der vorherigen Ausgabe (https://www.schweitzer-online.de/info/Praxiswis-
sen-fuer-Steuerberater/) des Newsletters haben wir verschiedene Geschäftsmo-
delle vorgestellt, die Steuerberatungskanzleien im digitalen Umfeld eine Weiter-
entwicklung ermöglichen. Im dritten Teil stellen wir exemplarisch das Modell des  
»Back-Office-Anbieters« genauer dar. Es ist gerade für kleinere Kanzleien ohne inter-
disziplinäre Ausrichtung als zusätzliches Angebot für Mandanten geeignet und nutzt 
die Vorteile der Digitalisierung. Denn die neuen Techniken, wie etwa die Automatisie-
rung bei der Rechnungsabwicklung und der Finanzbuchführung, verschaffen Kanzleien 
nicht nur mehr zeitlichen Spielraum für Beratung. Mit ihnen lassen sich Office-Prozesse 
auch so effizient gestalten, dass Kanzleien Mandanten finanziell akzeptable Angebote 
machen können, diese Prozesse für sie zu übernehmen. Wenn immer mehr klassi-
sche Dienstleistungen eines Steuerberaters automatisiert werden, ist das Modell des 
Back-Office-Anbieters eine Chance, sich mit der zunehmenden Digitalisierung von  
anderen Steuerberatern abzuheben.
Dienstleistungen im Geschäftsmodell des »Back-Office-Anbieters« docken einerseits 
an den bisherigen Kernleistungen der Steuerberatung an und bieten andererseits die 
Chance, Leistungen zu adaptieren, die zum klassischen Spektrum eines Bürodienstleis-
ters gehören. Damit reicht das mögliche Angebotsspektrum von der Unterstützung des 
Zahlungsverkehrs, über die Durchführung des Mahnwesens bis hin zur Fakturierung und 
Bereitstellung von Sekretariatsdienstleistungen. 
Eine Zusammenarbeit bei diesen Themen wäre für beide Seiten von Vorteil. Mandanten 
setzen auf das Vertrauen zur Kanzlei, das durch die lange gute Zusammenarbeit gewach-
sen ist, die Kanzlei verstärkt diese Mandantenbindung. Beides sind wichtige Assets in 
dem sich verändernden Umfeld, denn gerade im digitalen und automatisierten Umfeld 
nimmt die Angst vor einem Verlust des persönlichen Kontakts häufig zu. 

Eine der Kernfragen für die Kanzlei bei diesem Geschäftsmodell lautet: Wie finde 
ich das richtige Angebot für meine (künftigen) Mandanten und wie passe ich die 
Prozesse in meiner Kanzlei an? 
Die Voraussetzung ist eine aussagekräftige Mandantenanalyse, so wie bereits 
im vorherigen Newsletter (https://www.schweitzer-online.de/info/Praxiswissen- 
fuer-Steuerberater/) beschrieben. Im Ergebnis zeigt diese für typisierte Mandanten-
gruppen, welche Probleme bzw. Bedürfnisse diese haben und welche Angebote 
für sie interessant sein könnten. Denken Sie an den Handwerkermeister, der sich zu  
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wenig Zeit für die Arbeit im Büro nimmt. Hier bietet sich für die Kanzlei die Mög-
lichkeit, ein Dienstleistungsangebot zu entwerfen, das von Angebotserstellung bis 
zu Fakturierung und Mahnwesen reicht und sich klar an dem Wunsch nach mehr 
Sicherheit und Zeit sowie wirtschaftlichem Erfolg ausrichtet. Strukturieren Sie Ihre 
Angebotsideen grob, so dass diese einem interessierten Dritten vorgestellt werden 
können.

Konfrontieren Sie Ihre Mandanten nicht mit einem ausgefeilten Angebot, das  
deren Erwartungen womöglich nicht trifft, sondern nutzen Sie das kreative Poten-
zial Ihrer Mandanten. [….] Bei den Treffen werden die Angebotsideen wie auch die  
Honorargestaltung in einem moderierten Austausch den Kunden vorgestellt,  
Feedback eingesammelt und Lösungswünsche bzw. weitere Ideen aufgenommen. 
So haben Sie die Möglichkeit, Ihr Angebot für die Zielgruppe interessanter und pass-
genauer zu gestalten. 

Hier noch mal ein Überblick aus dem vorherigen Newsletter, in 
welche neue Richtungen es für eine Steuerkanzlei gehen kann:
•	 Der Steuerberater als Plattformanbieter
•	 Der Steuerberater als Back-Office-Anbieter
•	 Der Steuerberater als IT-Consultant und Prozessmanager des Mandanten
•	 Der Steuerberater als Unternehmensberater mit steuerlicher Expertise
•	 Weitere Beratungsbereiche für Steuerberater: Branchenspezifische Beratung, 

Beratung zu Gehaltsfragen, Unternehmensanalyse, Beratung zur Liquiditäts- 
sicherung

Ideen für neue Geschäftsmodelle zu entwickeln ist der erste Schritt. Wie man seine 
Ideen umsetzt, ist für die meisten Steuerkanzleien wahrscheinlich die größere Her-
ausforderung. Solides Projektmanagement schafft hier Abhilfe: 

1. Personelle Ausstattung des Projektes
Zur Gestaltung und Umsetzung eines komplexen Digitalisierungsprojektes sind kla-
re Verantwortlichkeiten, kompetente Entscheidungsträger und eine auskömmliche 
Ausstattung aller Beteiligten mit Zeit und Know-how unabdingbar. Die notwendigen 
Projekt-Schlüsselfunktionen werden im Folgenden beschrieben:
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Nutzen Sie das kreative Potenzial Ihrer 
Mandanten und beziehen Sie diese in 

die Dienstleistungsentwicklung ein.  
Vergessen Sie nicht, in jeder  

Entwicklungsstufe den Prozess zu 
dokumentieren

Gewinnen Sie schon frühzeitig für die 
Projekte Mitarbeiterinnen und 

Mitarbeiter, die Veränderungen gerne 
mitgestalten. In einem Projekt werden 

meist verschiedene Kompetenzen 
benötigt.
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Wie ein solches Team im Wesentlichen aufgebaut sein sollte, zeigt 
diese Grafik:

Nach der Angebotsentwicklung geht es an die Ressourcenplanung.

2. Aufbau von Know-how 
Im Rahmen der Entwicklung des neuen Dienstleistungsangebots müssen Sie klä-
ren, welches Know-how selbst aufgebaut und welches Wissen eingekauft werden 
muss. Deshalb sollten Sie einen Qualifizierungsplan erstellen.

Technische und Prozess-Kompetenz:
Bei der Positionierung als »Back Office« für Mandanten spielt die Verzahnung der 
technischen und kaufmännischen Prozesse zwischen Kanzlei und Mandant eine wich-
tige Rolle. Hier einige Beispiele, zu denen ein Know-how-Aufbau zu empfehlen ist:
• Kollaborationsplattformen – Für den Austausch von Aufgaben und Doku-

menten zwischen den beteiligten Personen sind inzwischen sogenannte Kollabora-
tionsplattformen attraktiv. Darüber lassen sich bequem und in einem abgesicherten 
Umfeld Termine vereinbaren oder Chats bzw. Videogespräche führen. 

• Kaufmännische Prozessgestaltung und Schnittstellen – Unterstützt 
die Kanzlei beim Mandanten den Prozess von der Angebotserstellung über Fak-
turierung, Mahnung bis hin zum Zahlungsverkehr, so ist zu prüfen, ob ein exter-
ner Direktzugriff für die Kanzlei auf die Software des Betriebes möglich ist oder 
an welchen Schnittstellen ein automatisierter Datenabruf in die Kanzlei-Software 
erfolgen kann.

• Büroorganisation und Telekommunikation – Ebenso sollte die Kanz-
lei einen Zugriff auf das Ablagesystem (z.B. DMS) der Mandanten haben, da-
mit beispielsweise die Eingangspost bearbeitet werden kann. Und noch besser 
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Die Qualität der technischen Verzahnung 
unterschiedlicher IT-Systeme wird 

immer mehr zur Grundlage des Erfolgs 
von Geschäftsmodellen.

. 
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wird es, wenn im Rahmen dieses »Back Office«-Angebotes, dank moderner 
IT/TK-Ausstattung auf beiden Seiten eine individuelle Umleitung der Telefon-
anrufe vom Mandantenunternehmen in die Kanzlei möglich ist –  beispielsweise, 
wenn ein Kunde des Mandanten Fragen zu seiner Rechnung hat.

 
Angesichts dieser Entwicklung ist es für Kanzleien notwendig, technisches Know-how 
aufzubauen und sich mit den jeweiligen kaufmännischen Prozessen und der dazuge-
hörigen IT-Infrastruktur der Mandanten zu beschäftigen. Kanzleien, denen eine solche 
Entwicklung im eigenen Haus schwerfällt, sollten sich frühzeitig um Schlüsselpartner 
bemühen.

3. Mitarbeiter mitnehmen
Was ist mindestens notwendig, damit Veränderung gelingt? Der folgende kurze 
Fahrplan kann helfen, die richtigen Schritte zu gehen:

Der Faktor Zeit: Projekte sind selten erfolgreich, wenn die Beteiligten sie neben 
ihrem Tagesgeschäft erledigen müssen. Daher sollten alle Projektmitglieder im Vor-
lauf von mehreren Wochen Termine für Arbeitstreffen in den Kalendern als Prio A 
blocken. Zeitpuffer und Unerwartetes sollten eingeplant werden.

Erarbeiten des Projektauftrags und des Projektplans: Je nach Me-
thodenwahl, beispielsweise agiles Projektmanagement, können anfangs nur der 
Projektendzeitpunkt oder eine grobe Zielvorstellung festgelegt werden. Alles Weitere 
kann ggf. dann nach und nach im Projekt selbst entwickelt werden.

Einrichten eines internen Blogs oder etwas Ähnlichem, in dem fortlaufend alle 
Beteiligten über den Fortschritt informiert werden.

Betroffene zu Beteiligten machen, ist sicher keine brandneue Erkenntnis. 
Wohl aber eine, die es im wahrsten Sinne des Wortes in sich hat!

Die richtige Auswahl der Projektbeteiligten ist ein wichtiger Erfolgsfaktor. Im 
Vorfeld sollten Sie hierzu Anforderungsprofile erstellen, die Aussagen über die 
notwendigen Kompetenzen machen: fachlich (z.B. IT-Wissen), methodisch (z.B. Er-
fahrung in der Prozessaufnahme, Projektleitung, Scrum o.Ä.) und sozial/persönlich 
(bspw. teamorientiert, kommunikativ, strukturiert), dabei auch eher zurückhaltende 
Persönlichkeiten nicht übersehen.

Zum Projektabschluss: Übergeben Sie die Ergebnisse offiziell in den Routine-
betrieb, erklären Sie das Projekt als erfolgreich abgeschlossen und vor allen Dingen 
feiern Sie dies mit Ihren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern sowie den weiteren Be-
teiligten – Sie alle haben Großartiges geleistet!

Kooperationspartner ermöglichen den 
frühzeitigen Markteinstieg und sind 

die Basis für das eigene Lernen und 
Entwickeln.
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Fazit: Tax Tech lohnt sich für Steuerberater und Mandanten

Die technische Entwicklung wird die Art, wie wir arbeiten, verändern. Daraus erge-
ben sich für die Mandanten und damit für Kanzleien große Chancen, Routinetätig-
keiten zu automatisieren und die dadurch gewonnene Zeit für zukunftsorientierte 
Beratung zu nutzen. Denn Dank der Automatisierung werden betriebswirtschaftliche 
Daten schneller und in einer hohen Qualität vorliegen – eine gute Gelegenheit, den 
Mandanten Entscheidungshilfen an die Hand zu geben.

Mandanten auf dem Weg zur Digitalisierung unterstützen
Gleichzeitig bekommen die Kanzleien die Möglichkeit, mit ihrem rechtlichen und 
technischen Know-how die Mandanten bei der Anpassung an das neue technische 
Umfeld im kaufmännischen Bereich zu unterstützen. Der Anfang muss nicht zwin-
gend ein professionell aufgezogenes Projekt sein. Wichtig ist, dass die Kanzlei zeit-
nah mit den ersten Schritten Richtung Tax Tech startet, zum Beispiel indem sie mit 
interessierten Mandanten auf digitalen Belegaustausch umsteigt. Aller Anfang ist 
schwer, aber mit der Zeit wird vieles selbstverständlich.

Wir freuen uns auf Ihre Fragen, Anregungen und Diskussionsbeiträge. 

Mit freundlichen Grüßen

Barbara Mahlke
Programmleitung Recht und Beratung
b.mahlke@schweitzer-online.de

Die Autoren:
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