GEBUHRENRECHT
HONORARGESTALTUNG GEGEN ALLE REGELN

Hohere Honorare und zufriedenere Mandanten

— wie geht das?

Erfahrungsbericht zum Modell einer mandantenorientierten Honorargestaltung

von Gunther Hiibner, Wien, und Stefan Lami, Landeck/Tirol*

Befragungen bestdtigen immer wieder, dass sich Mandanten Sicherheit und Transparenz in Honorarfra-
gen wiinschen. Die Zufriedenheit der Mandanten steuert sich also nicht allein iiber die Héhe des Hono-
rars; fiir die Akzeptanz der Honorarvorstellungen des Steuerberaters kommt es entscheidend darauf an,
das Gebiihrenmodell nachvollziehbar, verstdndlich, vorhersehbar und damit fiir den Mandanten kalku-
lierbar zu machen. Gelingt dies, werden an sich gegensiitzliche Interessen wirkungsvoll harmonisiert.

Mit unserem Buch ,Honorargestaltung gegen alle Re-
geln, das dem einen oder anderen BBKM-Leser vertraut
sein mag, wollten wir nicht dazu aufrufen, gegen das
bestehende Berufsrecht zu verstoRen; wir haben vielmehr
im Interesse der steuerberatenden Berufe geblhrenrecht-
liche Konventionen kritisch hinterfragt, die sich im rau-
en Wind eines Wettbewerbs der konkurrierenden Bera-
tergilden jedenfalls aus unserer Sicht als nicht mehr zeit-
gemal’ und konkurrenzfahig darstellen.

Das von uns propagierte neue Verstandnis einer moder-
nen Honorarstrategie fiir Steuerberater geht von fol-
genden Grundsatzen aus: Das Honorar ist

» nutzen- statt kostenorientiert zu gestalten;

» im Vorhinein zu vereinbaren, statt im Nachhinein zu
verrechnen;

» auf der Grundlage gleichgerichteter und nicht gegen-
satzlicher Interessen aufzubauen.

Die wichtigsten Instrumente, um diese Ziele zu errei-
chen, sind

» ein strukturiertes (und bepreistes) Dienstleistungsan-
gebot sowie

» die Fixhonorarvereinbarung im Vorhinein.

Diese neuen Ideen stellen einen radikalen Bruch mit dem
tradierten Rollenverstandnis des Steuerberaters in Ge-
buhrenfragen dar — entsprechend kritisch wurden sie in
Fachkreisen durchleuchtet. Fakt ist, dass die Diskussion
viele Steuerberatungskanzleien veranlasst hat, sich inten-
siv und systematisch mit dem Thema ,,Honorar" zu befas-
sen. Die bisherigen Abrechnungsmethoden wurden in
Frage gestellt, Honorargrundlagen analysiert, Meinungen
der Mandanten eingeholt, in Workshops neue Modelle
entwickelt und in der Praxis getestet.

Diesen Prozess haben wir in vielen Fallen begleiten diir-
fen. Wir stellen Ihnen die neu gewonnenen Erkenntnis-
se vor, die zu einer Scharfung des Profils des von uns ver-
tretenen honorarstrategischen Ansatzes gefiihrt haben.

I. Unterscheidung zwischen Standardgeschaft
und Individualberatung

1. Die praktische Erprobung unseres Modells einer man-
dantenorientierten Honorargestaltung auf breiterer Basis
hat gezeigt, dass es fundamental wichtig ist, zu unter-
scheiden zwischen abrechnungsorientierten Dienstleis-
tungen (Standardgeschaft)

Beispiel » Buchhaltung, Lohnverrechnung, Jahresab-

schluss und Steuererklarungen
und wissensorientierten Dienstleistungen (Individual-
beratung).
Beispiel » Rechtsformgestaltung, Unternehmensnachfol-
ge und Finanzierungsberatung
Ohne klare Trennung zwischen den beiden Dienstleis-
tungsgruppen kommt es bei der Erstellung eines Hono-
rarkonzepts zu vermeidbaren Diskussionen Uber die
Methoden der Honorargestaltung. Was fir die eine
Gruppe von Dienstleistungen zielfihrend ist, 13sst sich in
der anderen Gruppe gerade nicht umsetzen.
Beispiel » In der Lohnverrechnung ist ein Preismodell an-
hand objektiver Kriterien, wie z.B. Anzahl der Abrechnun-
gen, Branche, Art der Abrechnung etc., leicht umsetzbar
und sinnvoll. Fir eine Betriebsiibergabe ist es nahezu
unmoglich, derartige Parameter zu fixieren. Jede Uberga-
be ist anders, der Wert der Beratungsleistungen in diesem
Zusammenhang ist dulerst subjektiv — und das soll sich
auch im Honorar ausdricken.
Kanzleien, die dies rechtzeitig erkannten, nahmen damit
den kanzleiinternen Widerstanden gegen eine Anderun-
gen der Methoden zur Honorargestaltung den Wind aus
den Segeln.
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2. Die Anwendung des Honorarmodells in den fir unsere
Ideen aufgeschlossenen Kanzleien hat gezeigt, dass bei
den abrechnungsorientierten Leistungen folgende Fra-
gen beantwortet werden mussen, wenn der System-
wechsel gelingen soll (s. hierzu auch u. 11.):

» Ermittlung quantifizierbarer Honorargrundlagen an-
stelle des Stundesatzes

» Erstellung eines strukturierten Dienstleistungsange-
bots

» Festlegung eines Preismodells

» Vorgehensweise zur Vereinbarung der neuen Hono-
rarstruktur bei bestehenden Mandaten

3. Bei den wissensorientierten Leistungen sind vor al-
lem folgende Punkte zu klaren, bevor den Mandanten das
neue Gebiihrenkonzept vorgestellt werden kann (s. hierzu
auch u. IIL.):

> Feststellung des Wertes der Leistung

» Erwartungen des Mandanten kldren und den Wert der
Leistung transparent machen

» Beratungsphasen oder Module fiir komplexe Leistun-
gen

» Zufriedenheitsgarantie

Der Vergleich der Erfolgsfaktoren fur abrechnungsorien-
tierte und wissensorientierte Leistungen zeigt, dass es
sich um Dienstleistungsgruppen handelt, die unter-
schiedliche Honorarkonzepte erfordern. Das Ziel aller-
dings ist das gleiche, namlich eine fir den Mandanten
transparente und leicht nachvollziehbare Honorargestal-
tung zu erreichen und dabei die Profitabilitat der Kanzlei
zu erhalten bzw. zu steigern.

II. Preisliste und Dienstleistungspakete
fiir das Standardgeschaft

Strukturierte Dienstleistungsangebote in Form von
Preislisten mit Dienstleistungspaketen fiir unterschiedli-
che Servicelevels (s. u. 2.c]) werden von Steuerberatern
oft kritisch betrachtet, wenn nicht sogar abgelehnt.

1. Argumente fiir die Verwendung von Preislisten
im Standardgeschaft

Die Rickmeldungen, die wir von den ,experimentierfreu-
digen” Steuerberatern erhalten haben, die mutig genug
waren, eine ,Preisliste” fur ihre Dienstleistungsangebote
im Segment des Standardgeschafts zu erarbeiten, waren
ausnahmslos positiv. Wegen der Vorteilhaftigkeit dieses
Honorarmodells wiesen die Kollegen vor allem auf fol-
gende Punkte hin; diese Ergebnisse decken sich mit unse-
ren eigenen Erfahrungen:

» Honorargespriache mit dem Mandanten sind einfa-
cher zu fuhren, weil der Rechtfertigungsdruck zum
Ansatz einer bestimmten Bearbeitungszeit fur die ge-
wiinschte Dienstleistung entfallt.

» Der Mandant fihlt sich sicher, da er durch eine Preis-
liste leicht erkennen kann, dass es einen klar definier-
ten Preis gibt und sich der Steuerberater nicht in die
,Honorarkiiche zurlickzieht, wo er nach Gutsherrenart
das Honorarstippchen zusammenbraut®.

» Aullerdem: Mandanten schatzen es nicht, wenn mog-
licherweise andere Mandanten niedrigere Honorare
aushandeln. Durch die Preisliste wird der Grundsatz
~gleicher Preis fiir gleiche Leistung” festgeschrieben.
Die Preisliste erzeugt also eine nicht mehr diskussions-
fahige Verbindlichkeit fur alle Mandanten — jedenfalls
nach aufRen in den Markt hinein.

» Mitarbeiter konnen mit Hilfe von Preislisten das Ho-
norar berechnen, damit ihr Selbstvertrauen starken
und ihre Wertigkeit in der Kanzleihierarchie aus der
Sicht des Mandanten erhéhen. Erwiinschter Nebenef-
fekt: Der Chef ist im Regelfall in Honorarfragen auRen
vor — und das ist gut so, denn sein Geschaft ist die Be-
ratung und nicht die Berechnung.

» Gerade in groBeren Kanzleien passiert es immer wie-
der, dass der Mandant von unterschiedlichen Mitar-
beitern bzw. Partnern unterschiedliche Angebote er-
halt — eine peinliche Situation, die bei einer (verbindli-
chen) Preisliste nicht eintreten kann.

2. Einfiihrung der neuen Honorarstruktur
bei bestehenden Mandaten

Die Umstellung der bisherigen Honorarverrechnung nach
Stunden (im Nachhinein) auf eine Preisliste fiir die ab-
rechnungsorientierten Leistungen (Buchhaltung, Lohn-
verrechnung, Jahresabschluss und Steuererklarungen)
war fir die meisten Kanzleien ein betrachtliche Heraus-
forderung, der sie sich erfolgreich gestellt haben.

Fir eine effiziente Realisierung waren vor allem diese
flnf Punkte entscheidend:

a) Solide Analyse der bisherigen Honorarstruktur

Allein die Analyse der Honorarstruktur hatte fiir die meis-

ten Kanzleien schon einen hohen Erkenntniswert.
Beispiel » So stellten viele Kanzleien fest, dass es bei den
Honoraren fiir Buchhaltungen bei Anwendung eines ob-
jektiven Parameters (z.B. Buchungszeilen) anstelle der bis-
her angesetzten Stunden enorme Bandbreiten gibt.

In der Spitze wurden Schwankungen mit dem Faktor funf

— also um 500 % differierende Honorare — fiir einen ver-

gleichbaren Buchungsumfang festgestellt. Durch die
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Umstellung der Honorarverrechung auf unser Modell
waren die Kanzleien gezwungen, diesen Unterschieden
auf den Grund zu gehen. Folgende Kostentreiber wurden
identifiziert und beseitigt, was eine spurbare Effizienz-
verbesserung der Arbeitsablaufe zur Folge hatte: schlecht
vorbereitete Unterlagen, komplizierte Prozessablaufe,
fehlende Ausnutzung von Schnittstellen, Mitarbeiter-
wechsel etc.

Mit Hilfe von Tabellen, in denen das bisher erzielte Hono-
rar den neuen Honorar-Parameter gegenibergestellt
wird, kann die Honorarstruktur leicht analysiert werden.
Parameter fur die Analyse sind u.a.

» Buchungszeilen (fiir die Buchhaltung),

» Anzahl der Dienstnehmer (fiir die Lohnverrechnung)
und

» ein Mix aus Umsatz und Bilanzsumme (fiir den Jah-
resabschluss);

» weitere Dimensionen der Analyse sind Branche und
Rechtsform des Unternehmens.

Am leichtesten gelang die Umstellung auf die neuen Ho-
norar-Parameter nach den uns vorliegenden Erfahrungs-
berichten im Bereich Buchhaltung und Lohnverrechnung.
Die Mandanten sahen hier regelmaRig keine Probleme,
der neuen Honorarstruktur zuzustimmen.

b) Entscheidung fiir ein Preismodell

Das eingesetzte Preismodell fur Standardgeschafte muss
transparent sein, denn der Mandant will wissen, was er
im Ergebnis zahlen muss, Ubersichtlich, d.h. fir den
Mandanten schnell erfassbar, und plausibel, d.h. ohne
Wertungswiderspriiche in der Bepreisung der Dienstleis-
tungen zueinander. Diese Eckdaten unseres GebuUhren-
modells wurden durch die Auswertung der uns vorliegen-
den Ergebnisse in den Praxistests anderer Steuerbera-
tungskanzleien eindrucksvoll bestatigt.

Um Transparenz, Ubersichtlichkeit und Plausibilitat zu
gewabhrleisten, sollte fir alle Standardgeschifte ein
strukturell einheitliches Preismodell festgelegt werden,
in dem z.B. das Element der Preisdifferenzierungen fir
alle Dienstleistungsbereiche gilt. Wie grof8 der Preisunter-
schied zwischen der kostengtlinstigsten und der teuersten
Losung ist, hangt von der im Einzelfall verfolgten Preispo-
litik ab. Hierbei spielen strategische Uberlegungen zur
Positionierung am Markt eine wesentliche Rolle. Wir ha-
ben hierzu die Erfahrung gemacht, dass als Richtwert 20
bis 50 % angesetzt werden konnen.

Ein homogenes, ausgewogenes Preismodell festzulegen,
erfordert zwar in der Entstehungsphase einen Mehrauf-
wand, der sich jedoch schnell ,rechnet”:
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» Mitarbeiter (aber auch Inhaber) kdnnen sich die Preis-
strukturen leichter und schneller merken. Das verein-
facht Honorargesprache.

» Mandanten erkennen sofort die Honorarstruktur;
diese Transparenz und Nachvollziehbarkeit verringert
die bestehende Unsicherheit Uber die tatsachliche
Hohe von Steuerberatungshonoraren.

» Ein geschlossenes Preissystem spricht flr die Fahigkeit
der Steuerberatungskanzlei, durchdachte, objektive
und in sich stimmige Gesamtkonzepte entwickeln zu
kénnen. Dieser erste positive Eindruck mag auch auf
die vermutete Beratungskompetenz ausstrahlen.

» Mit eingdngigen Bezeichnungen konnen in den ver-
schiedenen Dienstleistungsbereiche unverwechsel-
bare ,Produkte” geschaffen werden, die im Markt die
gewlinschte Unterscheidungskraft entfalten.

c) Ubersichtliche Servicelevels

Die erstmalige Beschaftigung mit einem strukturierten
Dienstleistungsangebot kann leicht dazu verleiten, zu viel
auf einmal zu wollen; darunter leidet dann die Ubersicht-
lichkeit des Preismodells Die im Kollegenkreis gewonne-
nen Erfahrungen zeigen, dass bei der Erstellung der Preis-
liste weniger meist mehr ist.

Die unterschiedlichen Angebote bei den Standardleistun-
gen sollten mit héchstens drei Servicelevels abgebildet
werden. Fiir die Abgrenzung zwischen den Servicelevels
reichen meist wenige markante Unterschiede aus.

Beispiel » So bieten fiir die Buchhaltung die im Rahmen
der Tir & Angel-Beratung auf dem hochsten Servicelevel
angebotenen uneingeschrankten Beratungsleistungen in
Gestalt eines ,Rundum-Sorglos-Paketes” die Moglichkeit
der Abschichtung nach unten zu den beiden anderen Ser-
vicelevels — ganz nach dem Motto: Buchhaltung ohne lau-
fende Beratung ist eine andere Dienstleistung als Buch-
haltung mit laufender Beratung. Und es gibt eben Man-
danten, die nur das eine oder nur das andere wollen. Ein
Teil der Mandanten will die kostengiinstige Losung und
bezahlt Sonderleistungen extra. Ein anderer Teil der Man-
danten will die Sicherheit, dass laufende Fragen kein Ex-
tra-Honorar verursachen. Auf diese Tatsache sollte man
bei der Erstellung der Preisliste Riicksicht nehmen.

Eine weitere signifikante Abgrenzungsmoglichkeit ist, Ho-
norare aus Priifungen entweder zu inkludieren oder sepa-
rat abzurechnen. Auch diese Dienstleistung lasst sich tber
drei Servicelevels leicht in ein Preismodell integrieren.

Die ,Preisliste” fiir Standardtatigkeiten sollte also tber-
sichtlich bleiben. Einerseits deshalb, damit Mandanten
schneller die Unterschiede erkennen, andererseits, weil so
Honorarvereinbarungen leichter zu verwalten sind.
Beispiel » Stellen Sie sich nur vor, Sie haben 25 Positionen
auf der Preisliste und 500 Mandanten wahlen eine unter-

schiedliche Zusammensetzung aus. Selbst mit Software-
Unterstiltzung ist der Verwaltungsaufwand enorm!



GEBUHRENRECHT
HONORARGESTALTUNG GEGEN ALLE REGELN

d) Einsatz von Software

Software fir die Honorarabrechnung im Nachhinein ein-
zusetzen, ist Standard in allen Kanzleien. Software fiir die
Honorarberechnung im Vorhinein ist (noch) die Aus-
nahme. Die gangigen Kanzleiverwaltungsprogramme
bieten die Moglichkeit der Honorarberechnung im Vor-
hinein leider nicht. Dies ist bedauerlich, denn die positive
Wirkung, die ein PC-gestlitztes Gesprdach uber das zu
erwartende Honorar auf den Mandanten hat, ist durch-
schlagend:

» Der Mandant erlebt zum ersten Mal, dass er aktiv das
Honorar mitgestalten kann.

» Mogliche Winsche liber den Umfang der Leistung
driicken sich sofort im Preis aus, und der Mandant
kann entscheiden, ob ihm diese Zusatzleistung das
Honorar wert ist oder nicht.

» Ein PC-gestitztes Rechenmodell gibt dem Mandanten
die Sicherheit, dass er fur die gleiche Leistung nicht
mehr bezahlt als andere Mandanten.

Hinzu kommt noch, dass Preise, die auf diese professio-
nelle Weise festgesetzt werden, vom Mandanten als
nicht verhandelbar wahrgenommen werden, womit sich
der Steuerberater so manche leidige Honorardiskussion
erspart (zum Umgang mit der Honorarkritik des Mandan-
ten vgl. Gilgan, BBKM 2006 S. 148 ff.).

PRAXISHINWEIS

Wir kennen Kanzleien, die auf Excel-Basis kanzleispezi-
fische Losungen entwickelt haben. Die einzige Stan-
dardlésung am Markt fiir die Honorarberechnung im
Vorhinein ist die Software ,,Angebots-Manager” von
Hubner & Hiibner. Sie bietet neben der Honorarbe-
rechnung noch weitere sinnvolle Werkzeuge wie Man-
danten-ABC-Analyse, Sortierfunktionen und eine au-
tomatische Angebotsgenerierung. Der ,Angebots-
Manager” ist als Datenbanklsung angelegt, kann also
Mandantenstammdaten aus allen gangigen Kanzlei-
verwaltungsprogrammen tibernehmen.

e) Sukzessive Umstellung
der bestehenden Mandate

aa) Die Preisliste kann bei allen neuen Mandanten einge-
setzt werden. Im Erstgesprach werden seine Wiinsche
geprift und anhand der Preisliste erhalt er einen Hono-
rarvorschlag. Der Mandant lasst sich nach den durch die
Praxistests erharteten Erfahrungen auf ein solches Vor-
gehen gern ein, da Sicherheit und Transparenz bei der
Honorargestaltung gegeben sind. Die Mdglichkeit, das
Honorar aktiv mitzugestalten, und zwar durch ein an den
Servicelevels orientiertes mafgeschneidertes Dienstleis-
tungsangebot, wird fiir ihn zu einem echten Aha-Erlebnis.

bb) Schwieriger gestaltet sich die Anpassung der Hono-
rare im bestehenden Mandat. Es wird einerseits Man-
danten geben, die nach dem neuen Preismodell (deutlich)
mehr bezahlen missen und andererseits solche, die sich
Uber niedrigere Honorare freuen durfen. Beide Situatio-
nen sind auf den ersten Blick nicht besonders angenehm.
In dem einen Fall muss eine Honorarerhohung mit dem
Mandanten besprochen werden, in dem anderen Fall
droht ein Umsatzverlust.

Betrachtet man das Problem der Honoraranpassung nach
oben und nach unten genauer, wird fur den selbstkriti-
schen Betrachter erkennbar, dass die ihm nun ,drohen-
den“ Honorargesprache im Grunde unausweichlich
sind, und zwar unabhangig davon, ob er ein neues Preis-
modell einfuhrt oder nicht. Denn das bisher praktizierte
Preismodell war — gemessen an objektiven Honorar-
Parametern — schlicht unpassend, ja sogar ungerecht (s.
das Beispiel o. I.2.a]). Deshalb gilt es, die Herausforde-
rung anzunehmen:

» Honorargesprache mit Mandanten zu fiihren, die bis-
her zuwenig bezahlt haben, ist eine unternehmerische
Aufgabe, der man unabhangig von der Honorargestal-
tung nicht ausweichen kann.

» Uberlegungen anzustellen, wie man bei Mandanten
weiterhin Geld verdient, auch wenn man nicht mehr
die alten, hohen Honorare verrechnen kann, fordert
die eigene Kreativitat heraus.

Ein Preismodell ist lbrigens dann richtig austariert,
wenn sich nur vereinzelte Ausnahmefalle nicht in das
neue Raster einfligen lassen. Passt das erstellte Preismo-
dell nicht fur die Gberwiegende Mehrheit der Mandanten,
sollten Sie es noch einmal Gberdenken.

Es ist nahezu unmoglich, alle Mandanten in einem Zug
auf die neue Honorargestaltung umzustellen. Rechnen
Sie mit einem Umstellungszeitraum von mindestens
einem Jahr, bis die neue Methode der Preisfindung kanz-
leiweit auf alle Mandanten Ubertragen worden ist.

Ill. Wertorientierung fiir Individualberatung

Ganzlich anders als bei Dienstleistungspaketen fur das
Standardgeschaft (s.o. 1l.) gestaltet sich die Implementie-
rung eines neuen Honorarmodells fir Know-how-
Dienstleistungen der Kanzlei.

Hieriber nachzudenken, ist nun wirklich spannend, denn
Fragen der Rechtsformgestaltung, Ubergabekonzepte,
Unternehmenskaufe bzw. -verkaufe, Finan-
zierungsberatungen etc. bieten hervorragende Chancen
fir eine Verbesserung der Mandantenbeziehung bei
gleichzeitiger Erhéhung des Honorars, die durch eine
herkdmmliche Honorarverrechnung im Nachhinein nach
Stundensatzen nicht genutzt werden konnten.
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Kanzleien, die erkannt haben, dass

» der Wert einer (Know-how-) Dienstleistung am hochs-
ten ist, bevor sie ins Werk gesetzt wird,

» der Wert einer Dienstleistung immer subjektiv ist,

» es darauf ankommt, diesen Wert zu ermitteln und
dem Mandanten plausibel zu machen,

» Know-how-Dienstleistungen komplex sind und schon
durch die plastische Beschreibung der Bearbeitungs-
schritte ihr (subjektivempfundener) Wert steigt,

hatten sich bestens darauf eingestimmt, den Mandanten
die Werthaltigkeit ihres Angebots liberzeugend zu ver-
mitteln.

Die Erfolgsfaktoren fiir die Durchsetzung eines neuen
Preismodells im Bereich der Know-how-Dienstleistungen
liegen nach der Auswertung der Erfahrungsberichte in
folgenden vier Punkten:

1. Erwartungen des Mandanten klaren

Die entscheidende Weichenstellung erfolgt in einem aus-
fuhrlichen Erwartungsgesprach mit dem Mandanten,
das vor der Ausfiihrung des Auftrags stattfindet. Hier sind
u.a. folgende Fragen zu beantworten:

» Welche Erwartungen hat der Mandant an das Projekt?
» Welche Risiken sind vorhanden?

» Ist der Mandant risikoscheu oder nicht?

» Was ware die Idealldsung?

» Was darf keinesfalls passieren?
Diese und weitere Fragen miussen gestellt werden, um

den fiir den Mandanten subjektiven Wert der Dienstleis-
tung herauszuarbeiten, der die Preisstellung beeinflusst.

PRAXISHINWEIS

Die Gefahr besteht darin, dass der Ihnen angetragene
Auftrag fur Sie keine besondere intellektuelle Heraus-
forderung darstellt, Sie die Wertigkeit, die er fur den
Mandanten hat, als zu gering einschatzen und folg-
lich den Preis fiir Ihre Leistung zu niedrig festsetzen.

2. Eindeutige Beschreibung des Auftragsumfangs

Im Erwartungsgesprach ist auch der Umfang des Auftrags
prazise abzustecken. Denn erfahrungsgemaR verstehen
Mandanten den Auftrag immer umfassender als der
Steuerberater.

Beschreiben Sie daher im Honorarvorschlag eindeutig die
Elemente des Leistungsumfangs und legen fest, welche
Leistungen nicht im Honorar enthalten sind.
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3. Fixhonorar mit Modulen oder Phasen

Unzweifelhaft ist ein im Vorhinein vereinbartes Fixho-
norar die beste Alternative. Wurde ein ausfiihrliches Er-
wartungsgesprach gefihrt, ist der Honorarvorschlag rela-
tiv schnell erstellt. Problematisch ist der Fall, in dem der
Auftragsumfang nicht klar definiert wurde.

Bei langeren und komplexeren Projekten bietet sich die
Zerlegung des Auftrags in einzelne Module oder Phasen
an. Damit wird dem Mandanten die Komplexitdt des Auf-
trags bewusst; auRerdem sind abschnittsweise zu zah-
lende (Teil-)Honorare fiir den Mandanten wirtschaftlich
besser zu verkraften; schlieBlich erfolgt die Abrechnung
nach dem Abschluss der jeweiligen Phase, Sie kommen
also schneller zu lhrem Geld.

4. Zufriedenheitsgarantie

Das Risiko einer Zufriedenheitsgarantie (der Mandant
bezahlt sein Honorar nur dann, wenn er mit der Leistung
zufrieden ist bzw. er bezahlt nur, was er fur angemessen
halt) reduziert sich bei einer Zergliederung der Projekte
(s.0. 3.). Wenn Sie laufend (spatestens nach Abschluss
einer Phase) das Feedback des Mandanten einholen, kon-
nen Sie immer wieder korrigierend in das Projekt eingrei-
fen. Damit ist es nahezu ausgeschlossen, dass der inten-
siv betreute Mandant diese Option zieht.

Wertorientierte Individualberatung erleben Steuerberater
immer wieder als animierende Herausforderung. Diese
Auftrage sind ,das Salz in der Suppe“. Damit die auRerge-
wohnlichen Leistungen auch angemessen honoriert wer-
den, ist eine Abkehr von der Zeitverrechnung im Nachhi-
nein notwendig. Gelingt es, die vier Empfehlungen umzu-
setzen, winkt eine lukrative Honorierung.

FaziT

Unsere DenkanstoRe in ,Honorargestaltung gegen alle
Regeln“ haben eine breite Diskussion ausgelost. Dieses
erfreuliche Ergebnis spornt uns fur die weitere Arbeit
an. Denn aus unserer Sicht hat das Thema ,Honorar-
gestaltung in Steuerberatungskanzleien® viele noch
»unerforschte“ Facetten. So sehen wir z.B., dass Man-
danten immer honorarkritischer werden und dass die
Funktion des Preises fur Strategie und Marketing bis-
her eher stiefmutterlich beachtet wurde.

75 DER AUTOR IM DIALOG

Haben Sie noch Fragen zum Beitrag? Der Autor, Herr
Stefan Lami, steht BBKM-Abonnenten am B.W.2006 in
der Zeit von B bis B Uhr fur vertiefende Hinweise zum
Thema seines Beitrags zur Verfligung (Tel. ENEEEE
m).



