KANZLEL & PERSONLICHES

Kanzleimarketing

Kanzleimanagement

Werben erlaubt!

Mitte der 90erJahre wurde das Werbeverbot fiir Steuerberater gelockert und spiiter nahezu ginzlich abgeschafft.
Dennoch zeigen sich viele Berufstriger immer noch verhalten. Dabei gehért Klappern zum Geschift - heute mehr denn je.

In der Empfangshalle der Steuerberaterge-
sellschaft Dan Revision im schleswig-holstei-
nischen Handewitt ist leise Musik zu hiiren.
Gleichzeitig duftet es leicht nach frischem
Kaffee und erinnert eher an Urlaub als an
die Steuerkanzlei. Genau das ist beabsichtigt.
.Unser Musik- und Duftmarketing schafft
gine angenehme Atmosphére, sodass Man-
danten sofort das Gefiih] bekommen, bei uns
gut aufgehoben zu sein®, erklirt StB Ralph
Biirtcher, einer der sieben Partner.

In den fiinf Dan Revision-Niederlassungen
in Handewitt, Hamburg, Kiel, Schleswig und
Mildstedt wird vieles ausprobiert, um sich
von anderen Kanzleien abzuheben. Neben

» Buch-Tipp

Standards wie l'lyer, Pressemitteilungen,
Fachvortriigen, Llomepage, Sponsoring, Mes-
seauftritten und Veranstaltungen bedanken
sich die Berufstrager beispiclsweise filr jede
Lmpfehlung mit einem Gutschein, den es
auch bei Reklamationen gibr. Mitarbeiter
fahren Firmenwagen im Corporate Design,
betriebswirtschaftliche Produkte beinhalten
eine Zufriedenheitsgarantie.

Medienwirksame ,,Oskar“-Verlei-
hung fiir die Auszubildenden

Fiir die Auszubildenden werden medienwirk-
same ,Oskar*-Verleihungen veranstaltet. Ein
Plakat, aul dem ein halbnackler Mann zu
sehen ist, soll neue Praktikanten und Diplo-
manten anlocken.

Das alles und noch viel mehr unternimmt die
Steuerberatungsgesellschaft, um im Umkreis
bekannt zu werden. Nur der Vorschlag mit
dem singenden Posthoten wurde von meinen
Partnern abgeschmettert - vorerst, erzihlt
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Marketingbeauftragter StB Bottcher mit
schelmischen Unterton. Die nordrhein-west-
filische Kanzlei Griiter, Hamich & Partner ist
ehenfalls an fiinf Standorten vertreten - Duis-
burg, Lssen, Krefeld, MeiBen und Wesel.
Zwel Mal jahrlich kommen alle Partner
Zusammen, um unter anderem iiber Ziele,
Marketing und Budgets zu beraten. Fir die
Offentlichkeitsarbeit ist die seit 2001 extra
daflir fest angestellle PR-Beraterin Katja
Springer zustindig, die dann die beschlos-
senen MaBnahmen umsetzt. Die Kosten
werden untereinander geteilt. Dariiber
hinaus gibt es einzelne Aktionen. Die Esse-
ner Kanzlei beispielsweise arbeitet auch mit
der BKK-Zeitschrift zusammen®, erziihlt die
PR-Fachfrau. Ein gemeinsames Projekt aller
Kanzleien sei etwa, so Springer, die eigene
Mandantenzeitschrift ,GH Public®.

Im Prinzip ist, so Springer, fast alles erlaubt:
Die Gffentliche Prédsentation von Finanz-
dienstleistern, der Auftritt eines Motivations-
trainers auf der 25-jahrigen Jubilaumsfeier
oder der Schulterschluss mit drtlichen Kre-
ditinstituten. Es wurde aber auch schon mal
etwas Korrigiert. ,Wir hatten beim Steuerbe-
ratertest der Zeitschrift ,Focus Money* drei
Mal in Folge gewonnen und kommunizierten
das zunichsl generell in Bezug auf Griiter,
Hamich & Partner. Letztendlich schrieben wir
dann dazu, dass diese Auszeichnung nur fiir
die Duisburger Kanzlei gilt*, so Springer.
Aber die Aktivitdten und WerbemaBnahmen
von Dan Revision stoBen nicht bei allen Steu-
erberaterkollegen aul Begeisterung. Stattdes-
sen ist die Kanzlei deswegen von anderen
Berufstriigern schon bei der Kammer ange-
schwiirzt worden. Doch das Sleuerberatungs-
gesets (§57a StBer() gestattet sachliche und
berulshezogene Werbung seit 1994, Zudem
wurde im Laufe der Jahre das Werberecht
immer weiter liberalisiert, sodass es heute
kaum noch Beschriinkungen gibt,
Untersagt bleibt, laut Bundessteuerberater-
kammer (BStBK), marktschreierische, von
subjektiven Aussagen gepriigte sowie irre-
filhrende Werbung. Sie darf auch nicht aufl
die Auftragserteilung im Einzelfall gerichtet
sein, Zudem gelten die Vorschriften des Wett-

hewerbsrechts. Doch was ist marktschreie-
risch oder nicht berufsbezogen? ,Aufdring-
liche Pop-ups im Internet sind beispielsweise
nicht gestattet. Auch die Verwendung von
Metatags, die mit der beruflichen Tétigkeit
in keinem Zusammenhang stehen, sowie die
Schaltung von Werbebannern gewerblicher
Unternehmen ohne beruflichen Bezug sind
unzuldssig®, erklirt BStBK-Hauptgeschifts-
filhrerin RA Nora Schmidt-Kesseler.

StB Béticher respektiert die Vorgaben, wid-
met sich aber leidenschaltlich dem Kanzlei-
marketing: ,\Wir legen prophylaktisch jeden
Text, jeden Artikel zunichst der Steuerbera-
terkammer vor, um aul der sicheren Seite
zu sein.” Zudem hat Dan Revision zwel fest
angestellte Marketingexpertinnen in thren
Reihen und die sieben Partner legen all-
jéhrlich vier Prozent ihres Jahresumsatzes
als Marketingbudget fest. Damit kinnen die
beiden Fachfrauen schalten und walten, wie
es ihnen gefillt, so Dan Revision. Erklértes
7Ziel der Kanzlei ist es, alle ddnischen und
schwedischen Unternehmen in Deutschland
zu betreuen,

Kélner Online-Kanzlei

will bundesweit expandieren

Auch die rein virtuell ausgerichtete Kélner
Steuerberatungsgesellschaft Steuerberaten.
de mbll weiB offenbar genau, was sie will und
nutzt alle modernen MaBnahmen, um das
auch zu erreichen. Wir wollen gin flichen-
deckendes Franchisesystem aufbauen, das
Steuerberatung online anbietet”, verrit StB
Ralf Miiller von Baczko, einer der drei Part-
ner, Er hatte 1987 zunéchst eine konventio-
nelle Kanzlel mitgegriindet und expandierte
mit mehreren Niederlassungen in den neuen
und alten Bundeslindern.

Heute konzenrtriert sich der Geschéftsfilhrer
ausschlieBlich aufs Kanzleimanagement und
-marketing von Steuerberaten.de: ,Das [nter-
net erlaubt es uns, nicht nur im Schatten des
Kirchturms zu akquirieren. Wir hatten sogar
schon Anfragen aus Australien, den USA und
England.” Um das zu realisieren, nehmen die
drei Partner richtig viel Celd in die Hand.
Die Frage war, ob man fiir 1,3 Millionen Euro
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eine weitere Kanzlei hinzukauft oder aber das
Geld lieber fiir neue Konzepte und Marketing-
maBnahmen ausgibt. Steuerberaten.de hat
sich fiir Letzteres entschieden.

Starker Zuwachs durch
internet-affine Neukunden

Zwei Jahre lang wurde ein neues Gesamt-
konzept entwickelt. 2008 startete die Kanzlei
dann ihre Internet-Seite, iiber die sich alles
Steuerrechtliche komplett online abwickeln
ldsst. ,Wir verzeichnen im Gegensatz zu ande-
ren Kanzleien starke Mandantenzuwichse,
vor allem bei internet-affinen Unternehmen
und Berufen®, meint StB Miiller von Bacz-

ko. Unterstiitzt wird die Kanzlei von einer
professionellen PR-Agentur, die die ambiti-
onierten Marketingideen des Chefs umsetzt,
wie etwa eine Medienkooperation mit der
LBild“-Zeitung, die dafiir sorgte, das sein FDP-
Stufen-Rechner prominent bei ,Bild-Online*
erscheint.

Natiirlich hatte die Kanzlei auch schon Arger
mit der Kammer, aber nicht wegen Markt-
schreierei oder weil ihre Homepage durch
gezielte Suchmaschinenoptimierung auf
Platz fiinf bei Google erscheint. Beklagt wird
lediglich, dass ihre Online-Beratungspreise
die gesetzlich geltende Gebiihrenverordnung
unterschreiten, Anders ist die Situation beim

slidlichen Nachbarn Deutschlands. ,Bei uns
in Osterreich gibt es schon seit Jahren keine
Gebiihrenordnung mehr. Dennoch hat sich
das Preisgefiige so gut wie nicht gedndert.
Es gibt nur weniger Streitigkeiten beim
Schiedsgericht der Kammer*, erziihlt StB
Stefan Lami, Kanzleiberater aus Landeck im
Bundesland Tirol. Er kennt die Branche in
Osterreich sowie Deutschland und ist sich
sicher, dass es bei Steuerberatern trotz Libe-
ralisierung nie so aggressiv zugehen wird
wie in der Versicherungsbranche. ,Auftrige
gewinnen wir von Angesicht zu Angesicht
und nicht durch Kaltakquise®, so sein Credo.
Wer beispielsweise eine Skischule in Tirol
als Mandanten gewinne, bekomme garantiert
noch mehr Mandanten in dieser Region {iber
Weiterempfehlungen.

Kanzlei-Homepage fiir
Suchmaschinen optimieren

Dennoch sei eine suchmaschinenoptimierte
Homepage heutzutage Basis fiir jeden Berufs-
triager, erklart Lami. Denn nur so konne der
Mandant online Giberpriifen, ob das Gehirte
mit dem ersten personlichen Eindruck tiber-
einstimme. ,Wichtig ist, dass die Zielgruppe
klar ist, dass der Steuerberater weiB, wer er
ist, wohin er will und wen er als Mandanten
haben méchte*, erklart der Osterreicher.
Zielfiihrend sei seiner Ansicht nach eine
Fokussierung der Kanzlei. Die Moglichkeiten
seien vielféltig und nicht nur branchenori-
entiert, wie etwa die Konzentration auf die

Auch Steuerberater sollten kraftig
fiir ihre Kanzlei trommeln.

1.0 SteverConsultant 43



KANZLEl & PERSONUICHES

Beratung in verschiedenen Sprachen, inter
nationales Recht, Ubergaben oder auf Kiule
und Verkdufe. Die jeweilige Fokussierung, so
Lami, solle auch auf der Startseite der Home-
page sofort gul erkennbar sein.

Zum ersten Lindruck gehére zudem der
- Empfang des Mandanten in der Kanzlei, der
Telefonservice und das Kommunikations-
verhalten der Mitarbeiter. Lami warnt: Eine
Wunderpille firs Marketing gibt es nicht.
Grundvoraussetzung ist und bleibt die Top-
Leistung und Qualitéit in der Basisarbeit.®
Da die Voraussetzungen unterschiedlich
seien, so Lami, schule er manche Kanzlei nur
einen Tag, wahrend er andere his zu zwdlf

Monate begleite. Letztendliches Ziel sei es.
immer, dass sich der Mandant stets’gut auf-

gehoben und verstanden fiihle,

Angela Hamatschek, Kanzleiberaterin aus
dem bayerischen Kleinkahl, sieht das dhn-
lich: Ist die Zielgruppe Kklar, kann ein MaB-
nahmenbiindel typgerecht geschniirt werden.
Vieles sei da moglich: Neue Applikationen
zur Einkommensteuer fiir das Apple I-Phone,
ein ,Steuermobil” vor Einkaufszentren, ein
Stand auf regionalen Gewerbemessen, wo
Visitenkarten nicht nur ans Laufpublikum,
sondern auch an all die anderen Aussteller
verteilt werden. :
Leider kiilmmerten sich nur 20 Prozent aller
- Kanzleien, so Hamatschek, aktiv und regel-
miBig ums Marketing. Alle anderen agieren
bedarfshezogen, beispielsweise beim Umzug.
ledoch: ,Einmalaktionen verpuffen, und eine

Kanzlei, die kein langfristiges Marketing auf-

baut, stagniert oder schrumpft mit der Zeit.
Denn wenn heutzutage drei Mandanten
gehen, kommt maximal nur ein neuer hinzu®,
weiB die Branchenkennerin aus ihren lang-
jdhirigen Beobachtungen.

Unterschiedliche Kanzleien,
unterschiedliche MaRnahmen

.Was flir den einen gurt ist, muss fiir den
anderen nicht unbedingt vorteilhaft sein®,
weiB Liane Klahn, Inhaberin der Niirnberger
Agentur Gross Marketing, die sich als ehe-

malige Datev-Mitarbeiterin aul Steuerberater-

spevialisiert hat. So komme Buswerbung in
einer Kleinstade, laut Klahn, durchaus gut an,
in der GroBstadt hingegen falle sie zu wenig
auf.

Lrfolg verspricht somit nur eine maBge-
schneiderte Marketingmischung, darin
sind sich alle einig. Dazu gehdre auch, so
die Diplom-Kauffrau, der angenehme Frst-
kontakt, angefangen vom sauberen Kanzlei-
schild, dem professionellen Internel-Auftrite,
Parkplitzen vor der Tiir bis hin zum freund-
lichen Telefonservice.,

44 steverConsulzant 1 10

Kanzleimanagement

Bei einer Studie, die ihre Agentur 2006 telefo-
nisch unter 60 Kanzleien durchgefiihrt hatte,
waren die Angestellten bei Mandantenanfra-
gen teils iberfordert. Und das ist todlich far
eine Kanzlei. Deshalb bietet Liane Klahn
unter anderem ein Telefontraining an.

Eine weitere Beobachtung: Die Schere zwi-
schen den mutigen und den éngstlichen Steu-
erheratern wird immer grifer, ,Viele haben
noch das Werbeverbot im Kopf. Oder sie
haben schlechte Erfahrungen mit Marketing
gemacht, weil die halbherzig erstellte Home-
page nur vor sich hindiimpelt und keine Reso-
nanz erzielt”, so die Agenturinhaberin. Die
Zeiten statischer Internet-Seiten seien vorbei,

_auch fiir Steuerberater. . Suchmaschinenopti-

mierung ist heute ein Muss. Und Aktualitit,
ansprechende Bilder sowie ein echter Nutzen,
zum Beispiel durch Infos zum Downloaden,
gehiren yur Homepage wie der Swimming-
pool zur Hotelbuchung®, meint die Expertin,
auch wenn sie gleichzeitig davor warnt, die
Internet-Seiten zu (berfrachten oder zu viel
Privates auszuplaudern.

Vieles wird ausprobiert und recht willkiir-
lich aus der Hiifte geschossen, erkennt auch
Cerd Merz, Experte fiir Kanzleioptimierung
aus dem rheinland-pfélzischen Stein-Bocken-
heim. Qder aber der anfanglich euphorische
Tatendrang nach dem Besuch eines Marke-
tingseminars versickere schnell wieder im
Tagesgeschiift. ,Nachweisbarer Erfolg stellt
sich jedoch nur ein, wenn mit Geduld, Aus-
dauer und Konsequenz Marketingpline als
DauermaBnahme umgesetzt werden®, sagt
der Berater. T y
Fiir Manuela Maurer, Geschaftsinhaberin von
STB Web, einem Portal fiir Steuerberater und
gleichzeitig Internet-Agentur fiir Kanzleien
mit Sitz in Miinchen steht ,berulsbedingt®
die Homepage im Vordergrund. [hre Agentur
beriit seit 1999 Steuerberater in Fragen des
Online- und Suchmaschinenmarketings. lhre
Erfahrung: ,Ohne Google geht nichis mehr,
Videos sind im Kommen und Applikationen
wie die digitale Fibu liegen im Trend. Aber
viele Steuerberater haben noch nicht einmal
ein gutes Fotos von sich im Netz.®

Zwar miisse nicht jede Steuerkanzlel die
Branche verdndern, doch mutige Kanzleien
wie Steuerberaten.de aus Kiln verstarkten
dle Botschaft, dass Steuerberater ein Dienst-
leistungsunternehmen betreiben und kein
Amt, so Maurer. Sie hilt auch die Teilnahme
an sozialen Online-Netzwerken wie Xing [Gr
sinnvoll, wenn damit aktiv Kontakte zu Kol-
legen und Fachforen gekniipft werden.
Doch viele Steuerberaler fangen semiprofes-
sionell an und merken erst spéter, dass sie
sich passend prasentieren missen. ,Wichtig

ist, zu reflektieren, wo die eigenen Starken
liegen. Zu einzelnen Kanzleien passt dann
eben auch Twitter, aber lange nicht zu allen®,
erklart Maurer.

Der Steuerberatermarkt, so stellt RA Hans-
Giinther Gilgan, Geschiltsfihrer des Steu-
erberaterverbands Westfalen-Lippe fest,
befindet sich im grundlegenden Umbruch.
Er glaubt, dass den Berufstrigern durch das
zukiinftige sogenannte E-Government viele
Auftrige wegbrechen werden.

Zur Erlauterung: ,Unter Electronic Govern-
ment® verstehen wir®, so das Bundesamt
fiir Sicherheit in der Informationstechnik in
Bonn ,die Nutzung elektronischer Informa-
tions- und Kommunikationstechnik zur Ein-
beziehung des Kunden in das Handeln von
Regierung und 6ffentlicher Verwaltung.“ Die
Leistungen der Steuerkanzlei zu kommuni-
zleren, so Gilgan, sei somit {iberlebensnot-
wendig: ,Und Marketing heiBt nicht platt
Werbung, sondern den Markt beobachten,
was ist der Bedarf von heute, morgen und
tibermorgen.”

Sein Verband wirbt fiir die Weiterbildung zum
Fachberater, beispielsweise fiir die Unterneh-
mensnachfolge. ,Die Zukunft der Steuerbera-
ter liegl in der Unternehmensheratung und
permanenten Uberwachung der kleinen und
mittelstindischen Firmen®, ist sich Gilgan
sicher, ,und wenn ein Steuerberater seinen
Mandanten unterjihrig Erfolgsrechnungen
erstellt, spricht sich so ein Service herum.®
Gilgan selbst hat sich nach eigenen Angaben
einen Uberblick iiber die Rechtsprechung in
Sachen Steuerberater-Werbung verschalft,
Urteile gesammelt und kommentiert, Diese
beschéftigen sich mit MaBnahmen wie Stra-
Benbahn- oder Firmenwagenwerbung. Sein
Steuerberaterverband priift zudem, auf
Wunsch, Steuerberater-Homepages.
RA/FASIR Prof. Dr. Axel Pestke, Hauptge-
schiftsfithrer des DSLV in Berlin, sisht das
Kanzleimarketing &hnlich gelassen: ,Der
Verband war immer [iir liberales Werberecht,
schon 1988/89.“ Anwiilte diirfen ihre Dienst-
leistungen sogar belm Online-Auktionshaus
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Ebay versteigern. Steuerberater seien zwar
an die Gebiihrenverordnung gebunden, bei
der Unternehmensberatung gelte dies jedoch
nicht, hier kinnten Steuerberater dies auch
s0 kommunizieren. Auch Qualitdtsmerkmale
wie eine 1SO-Zertifizierung oder das DStV-
Qualitédtssiegel erzielen eine gewisse Werbe-
wirksamkeit, so Pestke.

70 Prozent der Neumandanten
kommen iiber Empfehlungen

JJue Gutes und rede dariiber”, empfiehlt
Ulrich Sigloch, bei Datev-Consulting fiir die
Marketing- und Vertriebsberatung verant-
wortlich. Zu 70 Prozent sei der Mandant der
erfolgsreichste Multiplikator, 20 Prozent lie-
fen {iber persinliche Beziehungen wie Wirt-
schaftsforderkreise und Netzwerke. Zehn
Prozent kimen durch Offentlichkeitsarbeit
im Print- und Online-Bereich. ,Dennoch sind
Kanzleien ein Spiegel der Gesellschaft. Es gibt
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. Kanzleibroschiire

Kanzleizeitung

Leistungs- und Nutzenkatalog
Flyer zu Spezialthemen
Veranstaltungen

Vortrige fir Banken, Sparkassen,
HK, IHK etc.

Fachartikel fiir die regionalen
Tageszeitungen

. Telefonaktionen

Fantasievolle Beteiligung
an sozialen, kulturellen und
sportlichen Ereignissen

12. Authentische, zeitgemilRe

Internet-Prasentation mit
wechselnden Themen

13. Blogs, Internet-Netzwerke,

Eintragung in kostenlosen
Internet-Suchportalen

14. Google-Adwords
15. Belebung der Mund-zu-Mund-

Propaganda bei Mitarbeitern,
Mandanten und anderen durch
Sensibilisierung, Schulung,
Pramien

16. Gelebtes Qualitits-

10. Pressemitteilungen dariiber
11. Prisente mit Branchencharakter

kaum einen Mandanten, der nicht fragt, wie
die Kanzlei online erreichbar ist*, so Sigloch.
Die Datev biete Steuerberatern nahezu alles
in Sachen Marketingunterstiitzung an. s Quelle: Gerd Merz
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