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verfahren regelmadRig ausscheidet (FG Hamburg,
Beschlussv. 16.2.2012,5 V 177/11).

Zu Recht weist RiFG Hennigfeld in seiner Urteils-
anmerkung (EFG 2014, S. 1818 f.) darauf hin, dass
der Ansatz des vom FG Hamburg eingeschlagenen
Wegs zur Vereinheitlichung der Rechtsprechung
nicht zu einer grofReren Rechtssicherheit fiihrt.
Denn dann diirfte in Zukunft regelmafig dartiber
gestritten werden, mit welchem Ziel das Ausset-
zungsverfahren betrieben wurde. Die Abgren-
zung, ob ein Verfahren lediglich angestrengt wer-
de, um Zahlungsaufschub zu erreichen, oder ob
tatsachlich bereits Fragen aus dem Hauptsache-
verfahren geklart werden sollten, diirfte in der
Praxis schwierig sein.

Autor: Dipl.-Finw. Werner Becker, Namborn

Dienstleistungsgestaltung

7-Schritte-Masterplan zur
Einfiihrung der digitalen
Belegfiihrung

Digitale Belegfiihrung in der Kanzlei einzuftihren
bedeutet, den gesamten Wertschopfungsprozess der
Kanzlei neu zu gestalten (s. HBR 4/2015). Alle Bereiche -
Dienstleistungsangebot, Honorargestaltung, Leistungs-
prozesse, Controlling, Schulungsbedarf und Personal-
planung - sind massiv davon betroffen. Deshalb ist die
Einflihrung der digitalen Belegfiihrung strategisch und
planvoll anzugehen. Anhand des im Folgenden dar-
gestellten 7-Schritte-Masterplans sollte dies gelingen.

Schritt 1: Setzen Sie sich mit den technischen,
funktionalen und fachlichen Aspekten der digitalen
Belegfiihrung intensiv auseinander

Ohne Schulungen durch Ihre Softwareanbieter geht
hier gar nichts: Mindestens ein Mitglied der Kanzlei-
leitung und mindestens zwei Mitarbeiter sollten an
den Schulungen teilnehmen.

Mit Threm neuen Wissen Uiber die digitale Belegfiih-
rung entwickeln Sie eine detaillierte Arbeitsliste mit
allen Dingen, die bei der Einfithrung in [hrer Kanzlei
zu berlicksichtigen sind. Legen Sie fest, wer fir die
Umsetzung welcher Punkte verantwortlich ist, und
wer das Projekt steuert. Basiswissen uber praxistaug-

liche Scanner, digitale Formate flir Belege wie TIF,
PDF oder CSV sollten Sie sich ebenso aneignen wie
uber aktuelle Trends, z. B. ZUGFerD. Dieser neue
Standard kombiniert Rechnungen im PDF/A3-Format
mit einem inhaltlich gleichen Rechnungsdatensatz.
Konnen Sie IThrem Mandanten diese Dinge erkldren,
vermitteln Sie Sicherheit — sollte er daruber spre-
chen, sind Sie im Gesprach auf Augenhohe.

Schritt 2: Definieren Sie das Leistungsangebot Ihrer
Kanzlei — passgenau fiir die Mandanten

Diese grundlegende strategische Vorarbeit ist unbe-
dingt notwendig, da Sie Thr gesamtes Leistungsangebot
und die Wertschopfungsprozesse tiberdenken miissen.
Arbeiten Sie strukturiert mit dem Kanzleiteam — ggf.
unter Einbeziehung von Mandanten (schriftliche Be-
fragungen, Gesprache mit ausgewahlten A-Mandan-
ten, Mandantenworkshop) — an den folgenden Fragen:

« Welche Aufgaben haben die Mandanten beziiglich
Steuern und Rechnungswesen in ihrem Unterneh-
men zu erledigen?

- Welche Vorteile — Gewinne, Ersparnisse, Prozess-
verbesserungen, Qualitatssteigerung, Kosten-
ersparnis, Sicherheit etc. — lassen sich durch die
Zusammenarbeit mit unserer Kanzlei beziglich
Steuern und Rechnungswesen erlangen?

« Welche Nachteile konnten sich fir die Mandanten
ergeben, wenn sie ihre steuer- und rechnungs-
wesenbezogenen Aufgaben unzureichend erledi-
gen? Welcher Aufwand ist fiir die Mandanten damit
iberhaupt verbunden?

« Welche weiteren Auswirkungen und Zusammen-
hange gibt es beim Mandanten zu samtlichen
Aspekten von Steuern und Rechnungswesen?

+ Welche Dienstleistungen (im Detail) helfen unse-
rem Mandanten funktional, sozial oder auch emo-
tional, damit er mit seinen steuer- und rechnungs-
wesenbezogenen Aufgaben besser fertig wird?

+ Wie konnen wir unseren Mandanten helfen, weni-
ger Fehler zu machen, effektiver und effizienter zu
sein, und sich weniger Sorgen bezuiglich Steuern
und Rechnungswesen zu machen?

+ Wie konnen wir die Arbeit fiir unsere Mandanten
leichter machen und ihnen helfen, ihre eigenen
Potenziale besser zu nutzen?

Im Ergebnis haben Sie ein gut strukturiertes und
genau zu Ihrer Mandantenstruktur passendes Leis-
tungsangebot klar definiert. Das konnen Sie auch fiir

-6 -



Der Honorar-Brief fiir Steuerberater

verschiedene Zielgruppen unterschiedlich und somit
passgenauer gestalten.

Schritt 3: Test mit den ersten Mandanten

Sie konnen nicht davon ausgehen, dass gleich alles
reibungslos verlauft. Definieren Sie daher vor dem
Start den Workflow. Thre eingesetzte Software liber-
nimmt das nicht von selbst — sie ist lediglich Mittel
zum Zweck, damit die von Thnen gestaltete neue Ar-
beitsweise umgesetzt werden kann. Am besten testen
Sie diese zunachst mit einem technikaffinen Man-
danten. Aber auch dawird einiges schiefgehen. Genau
diese Erfahrungen miissen Sie sammeln: Worauf ist
in der Praxis zu achten? Was funktioniert nicht so, wie
wir uns das gedacht haben? Was miissen wir besser
machen und woran gemeinsam arbeiten (z. B. Beleg-
verarbeitung, Bereitstellen der digitalen Belege im
Mandantenunternehmen, fiir die Kanzlei)?

Von Ihren beiden geschulten Mitarbeitern sollte je ein
Mandant als Pilotprojekt auf digitale Belegfiihrung
umgestellt werden — kommunizieren Sie das den
Mandanten entsprechend. Zusatzlich starten Sie bei
einem Neumandanten gleich von Anfang an mit digi-
taler Belegfiihrung. Entscheidende Punkte dabei:

« Setzen Sie sich beim Mandanten vor Ort damit
auseinander, wie dieser das Rechnungs- und Be-
legwesen in seinem Unternehmen bearbeitet.
Sprechen Sie mit allen Mitarbeitern die dort ein-
gebunden sind, fiihren Sie ggf. einen Workshop
beim Mandanten durch.

« Achten Sie auf alle organisatorischen, technischen
und fachlichen Schnittstellen.

+ Zeigen Sie lhrem Mandanten mogliche Verbes-
serungen in seiner Arbeitsweise auf.

+ Stehen Sie wenigstens fiir 3 Monate nach der Ein-
fihrung fiir organisatorische Riickfragen zur Ver-
fiigung, denn es gibt immer Kleinigkeiten, die
feinjustiert werden mussen.

+ Kommunizieren Sie hrem Mandanten, dass Ihre
Organisationsberatung bei ihm Geld kostet. Ver-
einbaren Sie einen Fixpreis oder rechnen Sie die
Stunden ab, die Sie oder Thr Team dort arbeiten.

Schritt 4: Auswertung der ersten Erfahrung,
Einbeziehung des gesamten Kanzleiteams

In einem oder mehreren Workshops mit allen Mit-
arbeitern der Kanzlei werten Sie die Erfahrungen aus.

+ Uberarbeiten Sie mit diesem neuen Wissen (aus
den ersten 3 Punkten) gemeinsam Ihre Leistungs-
prozesse, die fir die Zukunft gelten sollen.

+ Legen Sie Experten fiir die digitale Fibu fest, die fur
Fragen zur Verfiigung stehen.

« Dokumentieren Sie alle Fragen und Antworten —
Sie werden sie immer wieder benotigen, z. B. fur
die Einarbeitung neuen Personals.

« Passen Sie Ihre Honorargestaltung den neuen Leis-
tungsprozessen an, legen Sie Kennzahlen fir das
Controlling fest (z. B. Deckungsbeitradge, die Sie mit
Fibu erreichen wollen, oder maximale Bearbei-
tungszeiten fiir bestimmte Prozessabschnitte).

Schritt 5: Roll-out fiir Ihre Mandanten

Wenn Sie Dienstleistungsportfolio, Leistungspro-
zesse und die Honorargestaltung angepasst haben,
konnen Sie in die , Massenfertigung® Threr neuen
Dienstleistung gehen.

Vor dem Start bei einem neuen Mandanten mussen Sie
stets klaren, welche Voraussetzungen dieser mitbringt.
Dazu gehoren zum einem technische Details: Ent-
spricht der Scanner den Fibu-Mafgaben, ist die Text-
erkennung (OCR) aktiviert, ist beidseitiger Einzug beim
Scannen moglich etc. Zum anderen sollten Sie sich
damit beschaftigen, wo es beim Mandanten moglicher-
weise hapert. Belege sind z. B. lange im Haus zum frei-
zeichnen unterwegs oder mussen gesucht werden. Hier
konnen Sie dem Mandanten Vorteile der digitalen Fibu
aufzeigen und ihm Sicherheit geben, dass er jederzeit
per Knopfdruck an seine digitalen Belege kann, auch
wenn diese beim Steuerberater sind. Berticksichtigen
Sie das mit Rechnungswesen befasste Personal beim
Mandanten - hier kann es auch Bertthrungsangste oder
Vorbehalte gegen neue Arbeitsweisen geben.

Geben Sie Ihren Teamleitern/Mitarbeitern Argu-
mente mit auf den Weg, wie sie die Mandanten an-
sprechen konnen. Z.B. ,Wir konnen Sie besser bera-
ten, wenn Sie auf digitale Fibu umstellen, denn dann
haben wir die Zahlen immer parat.“ Kimmern Sie
sich selbst um die Ansprache der A-Mandanten und
machen Sie fiir ein Jahr einen Plan, wann welche
Mandanten umgestellt werden sollen. Denken Sie
aber auch tiber Optionen fiir Mandanten nach, die
nicht auf digitale Buchfiihrung umstellen wollen -
z.B. Uiber hohere Honorare fir die ,,alte“ Vorgehens-
weise. Das hat sich in der Praxis schon bewdhrt!
Geben Sie jedem Mitarbeiter oder Team klare Vor-
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gaben, bis wann wie viele Mandanten umgestellt
werden sollen, z. B. pro Monat 3 Mandanten oder 20%
bis Jahresende.

Priorisieren Sie anhand von Kriterien, mit welchem
Mandant gestartet werden soll, z. B.:

+ Kommunikationsgewohnheiten des Mandanten
+ technischer Status des Rechnungswesens

« Artdes Zahlungsverkehrs

» Belegaufkommen

Klaren Sie mit dem Mandanten, wann er welche Aus-
wertungen parat haben will, wie haufig (taglich, wo-
chentlich oder monatlich?) in der Kanzlei gebucht
bzw. kontrolliert werden soll, und auf welchem Weg
BWA und Reportings kommen sollen: Per E-Mail,
online, mobile reports, etc. Digital besteht die Mog-
lichkeit, dass der Mandant sich von der BWA-Position
Uber das Sachkonto auf den Buchungssatz und den
Beleg ,,herunterklickt® — viele schatzen diesen In-
formationskomfort sehr!

Schritt 6: Werten Sie regelmagig Ihre Erfahrungen
aus und passen Sie Prozesse an

Was lauft gut? Was lauft schief? Wo kénnen wir un-
sere Arbeitsweise verbessern? Wie konnen wir unse-
ren Mandanten durch besseren Service, bessere Aus-
wertungen oder neue Zusatzleistungen mehr Nutzen
bieten? Welche fachlichen Fragen stellen sich in der

Kanzlei durch die Arbeitsweise, z. B. wo die Schnitt-
stellen und fachlichen Grenzen zwischen Fibu und
Jahresabschlusserstellung sind? In den ersten 1 bis 3
Jahren wird es Bedarf an Feinjustierung Ihres Dienst-
leistungsangebots und der damit verbundenen Leis-
tungsprozesse geben. Planen Sie daftir Zeit in Team-
und Kanzleibesprechungen sowie jahrlichen Kanzlei-
workshops ein — hier werten Sie auch die Informatio-
nen aus Ihrem Controlling aus.

Schritt 7: Bleiben Sie am Ball und entwickeln Sie
Thre Dienstleistungen permanent weiter

Wenn Sie anfangen, Kompetenzen im digitalen Be-
reich aufzubauen, werden Sie feststellen, dass es im-
mer neue Lernfelder und Optionen gibt, die Dienst-
leistungen flir Thre Mandanten weiterzuentwickeln
und zu verbessern. Nehmen Sie unbedingt auch
Winsche, Ideen und Erfahrungen Ihrer Mandanten
auf und bleiben Sie flexibel — es gibt immer mehrere
Moglichkeiten Dinge zu tun, z. B. bei der Ubergabe der
digitalen Belege zwischen Mandant und Kanzlei.
Nutzen Sie die Chance des Austausches mit Ihren
Mandanten und deren Vorschlage oder Wunsche.
Denn dann konnen Sie mehr tun als der durch-
schnittliche Steuerberater. Wettbewerbsvorteile
werden Sie dadurch nicht nur am Mandantenmarkt,
sondern auch am Mitarbeitermarkt erlangen!

Autor: Ulf Hausmann, MBA, Kanzleiberater aus Berlin
(www.ulfhausmann.de)
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