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leitfaden�für�die�Mandantengewinnung

neue Mandanten nicht über den Preis gewinnen: 
erfolgsstrategien für angebote
von�stB�stefan�lami,�tirol

|� Mit�einer�einzigen�Maßnahme�könnten�sie�nahezu�alle�anfragen�poten-
zieller�Mandanten�in�aufträge�verwandeln:�senken�sie�einfach�das�honorar!�
dass�das�keine�sinnvolle�strategie�ist,�ist�offensichtlich.�die�Kunst�besteht�
also�darin,�aufträge�nicht�ausschließlich�über�den�preis�zu�gewinnen.�dafür�
gibt�es�kein�allgemeinrezept,�aber�ein�paar�ansatzpunkte,�die�einzeln�oder�
kombiniert�zum�erfolg�führen.� |

Beziehung aufbauen: „Danke für das persönliche gespräch“
sollten�sie�per�telefon,�fax�oder�e-Mail�eine�anfrage�für�z.B.�die�übernahme�
der�steuerlichen�Vertretung�erhalten,�versuchen�sie�zuallererst,�mit�dem�Man-
danten�ins�gespräch�zu�kommen.�lehnt�der�potenzielle�Mandant�ein�persön-
liches�gespräch�ab,�in�dem�sie�seine�erwartungen�klären�und�die�grundlagen�
des�auftrags�feststellen�möchten,�dann�handelt�es�sich�mit�großer�wahrschein-
lichkeit�um�einen�sogenannten�price-shopper.�hier�ist�größte�Vorsicht�geboten�
und�im�zweifelsfall�ist�es�vielleicht�sogar�besser,�gar�kein�angebot�zu�erstellen.

MerKe |� inzwischen� kommt� es� öfters� vor,� dass� unternehmer� angebote� ein-
holen,�ohne�den�steuerberater�wirklich�wechseln�zu�wollen.�zweck� ist�es,�das�
honorar�beim�bestehenden�steuerberater�zu�überprüfen.�diejenigen,�die�nur�den�
preis�drücken�möchten,�werden�sich�für�ein�ausführliches�ein-�bis�zweistündiges�
gespräch�mit�ihnen�keine�zeit�nehmen.

nimmt�sich�der�potenzielle�Mandant�jedoch�zeit�für�ein�gespräch,�können�sie�
durch�den�richtigen�einsatz�des�fragebogens�für�das�erstgespräch�und�durch�
das�angebot�von�dienstleistungsbündeln�die�Basis�für�eine�langfristig�erfolg-
reiche�Mandantenbeziehung�schaffen.

Projekttag durchführen: nutzen schon vor Beginn des auftrags
unter�projekttag�ist�zu�verstehen,�dass�sie�mit�dem�Mandanten�gewisse�zeit�
(einen�tag,�einen�halben�tag�oder�auch�nur�zwei�stunden)�verbringen,�in�der�
sie�nicht�nur�alle�details�des�auftrags�klären,�sondern�auch�schon�erste�lö-
sungen� bzw.� lösungsansätze� aufzeigen.� Voraussetzung� dafür� ist,� dass� sie�
von�dem�potenziellen�Mandanten�bereits�vorher�einige�informationen�erhal-
ten�(z.B.�in�form�des�fragebogens).�das�honorar�für�den�projekttag�wird�–�im�
falle�eines�auftrags�–�dem�auftragshonorar�angerechnet.

Performance-honorar anbieten: leistung, die sich lohnt
diese�art�des�angebots�ist�im�deutschsprachigen�raum�noch�nicht�verbreitet,�
kommt�in�englischsprachigen�ländern�aber�immer�öfter�zum�einsatz.�per-
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formance-honorar�bedeutet,�dass�sie�zwar�ein�angebot�zu�100�%�ihrer�preise�
erstellen,�dem�Mandanten�jedoch�gleichzeitig�anbieten,�dass�er�nur�z.B.�75�%�
des�honorars�bezahlen�muss.�nachdem�der�auftrag�durchgeführt� ist,�wird�
die�performance�(ihre�leistung)�noch�einmal�besprochen.�wenn�der�Mandant�
mit�der�leistung�einverstanden� ist,� kann�er� (freiwillig)�den�rest�auf� 100�%�
(oder�mehr)�bezahlen.

diese�form�der�honorargestaltung�erscheint�ungewöhnlich.�sie�ist�genauer�
betrachtet� lediglich�eine�form�der�zufriedenheitsgarantie,�wobei� 75�%�des�
honorars�fixiert�sind.�ihr�Vorteil�liegt�darin,�dass�sie�und�ihre�Mitarbeiter�wis-
sen,�exzellente�leistungen�können�das�honorar�verbessern.�wird�diese�form�
der�honorargestaltung�dem�Mandanten�im�Vorhinein�ausreichend�kommuni-
ziert�und�liefern�sie�daraufhin�tatsächlich�perfekte�leistung,�dann�ist�es�sehr�
wahrscheinlich,�dass�der�Mandant�ihren�einsatz�auch�honorieren�wird.

angebot unterbreiten: Setzen Sie ihre leistungen in Szene
ein�angebot�zu�verschicken�beinhaltet�das�risiko,�dass�sie�durch�den�preis-
vergleich� „nach� hinten“� rutschen.� selbst� bei� einer� noch� so� sorgfältigen�
schrift�lichen�Kommunikation�bleiben�immer�interpretationsspielräume�und�
Verständnislücken.� suchen� sie� daher� so� oft� wie� möglich� ein� gespräch� mit�
dem�potenziellen�Mandanten,�in�dem�sie�das�angebot�vorstellen�und�bespre-
chen�können.�die�grundregel�lautet,�zuerst�durch�reden�die�Vereinbarungen�
treffen�und�diese�dem�Mandanten�anschließend�schriftlich�geben.

PraxiShinweiS |� entscheidend�ist,�dass�sie�den�wert�der�dienstleistung�–�den�
nutzen�für�den�Mandanten�–�darstellen�und�alle�Kriterien�für�das�honorar�defi-
niert�sind.�Verwenden�sie�eine�von�Vertrauen�und�gegenseitiger�wertschätzung�
geprägte�sprache.

hinweis | zu�einem�professionellen�auftritt�gehört�es�dazu,�dass�sie�nach�
ca.�drei�bis�fünf�tagen�telefonisch�beim�interessenten�nachfassen.

anzahlung festsetzen: gute leistung will entlohnt werden
anzahlungen� sind� eine� harte� Maßnahme,� aber� mit� ihrer� hilfe� erkennen� sie�
sehr�schnell�die�zahlungsbereitschaft�eines�neuen�Mandanten.�sollten�sie�kei-
ne�anzahlung�festsetzen�wollen,�dann�empfiehlt�es�sich,�kurz�nach�aufnahme�
der�arbeit�eine�erste�kleine�honorarnote�zu�schicken�und�den�zahlungs�eingang�
zu�überwachen.�Kommt�schon�bei�der�ersten�honorarnote�die�zahlung�verspä-
tet,�reagieren�sie�sofort.�reagieren�sie�nicht,�hat�der�Mandant�den�eindruck,�
dass�zahlungsziele�beim�steuerberater�keine�große�Bedeutung�haben.

fazit |� Mit�den�hier�beschriebenen�Maßnahmen�sollte�es�ihnen�gelingen,�den�
reinen�price-shoppern�aus�dem�weg�zu�gehen.�das�bedeutet�nicht,�preisorien-
tierte�Mandanten�ausschließen�zu�können.�es�besteht�aber�die�Chance,�aus�preis-
orientierten�Mandanten�wertorientierte�Mandanten�zu�machen.�Je�besser�ihnen�
das�gelingt,�desto�erfolgreicher�wird�ihre�Kanzlei�werden.
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