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Prof. Dr. Claudia Eckstaller

Prof. Dr. Claudia Eckstaller studierte
nach dem Abschluss einer Berufsausbil-
dung und anschlieBender Selbststandig-
keit Betriebswirtschaftslehre an der Lud-
wig-Maximilians-Universitat in Miinchen
sowie Soziologie als Gaststudierende an
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Finanzierung war sie Mentorin an der Fernuniversitat Hagen und
iubernahm zahlreiche Lehrauftrage an den damaligen Fachhoch-
schulen Miunchen, Hof und Kempten. Seit 1999, nach ihrer
Beschaftigung als stellvertretender Abteilungsleiterin, ist sie Pro-
fessorin fiir Human Ressource Management an der betriebs-
wirtschaftlichen Fakultat der Hochschule Miinchen.

Frau Prof. Dr. Eckstaller leitet gemeinsam mit Frau Prof. Dr. Hu-
ber-Jahn die weiterbildenden Studiengdnge Master of Taxation
sowie Bachelor of Arts BWL und Unternehmensfithrung/Busi-
ness Management an der Hochschule Munchen. Thr Lehrgebiet
umfasst die allgemeine Betriebswirtschaftslehre, Human Res-
source Management sowie ausgewahlte Themenfelder aus den
Wirtschaftswissenschaften, wie z. B. Wirtschaftsethik, Compli-
ance Management, Leadership Management, Gruppendynamik/
Teambuilding und -development und Innovationsmanagement/
Entrepreneurship. Im Rahmen der weiterbildenden Studiengan-
ge werden regelmaRig Veranstaltungen angeboten, die den Stu-
dierenden, u. a. durch Projekte wie der Erstellung von Busines-
splanen, Grundlagenwissen und Handlungsorientierungen fiir
eine spatere Selbststandigkeit mit auf den Weg geben sollen.
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schule Bielefeld. Seit 1996 ist sie im Lehrgebiet betriebliche Steu-
erlehre und Unternehmenspriifung an der Hochschule Miinchen
berufen. Ihre Arbeitsschwerpunkte liegen in den Bereichen erb-
schaftsteuerliche und schenkungssteuerliche Gestaltung bei Be-
triebs- und Privatvermogen, Bilanzsteuerrecht, Unternehmens-
grindung, -finanzierung und -rating im Mittelstand. Zusammen
mit Frau Prof. Dr. Claudia Eckstaller entwickelte und leitet sie die
beiden berufsbegleitenden Studiengdnge Master of Taxation und
Bachelor of Arts Betriebswirtschaftslehre und Unternehmensfiih-
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Thorsten Hesse

Thorsten Hesse studierte Betriebswirt-
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In den letzten Jahrzehnten hat der Berufstand des Steuerberaters
eine Vielzahl von Verdnderungen erlebt und aktiv mitgestaltet.
Insbesondere die zunehmende Digitalisierung der repetitiven
Kanzleiprozesse und der Kommunikation mit der Finanzverwal-
tung sorgt dafiir, dass sich der Berufstand auf komplexere Be-
ratungsgebiete konzentrieren und spezialisieren kann. Dariiber
hinaus fithrt der demographische Wandel und der daraus re-
sultierende Fachkraftemangel dazu, dass eine Kanzleigrindung
sehr erfolgsversprechend erscheint.

Gerade dies macht eine selbstandige Tatigkeit als Steuerbera-
terin oder Steuerberater hochattraktiv. Allerdings sind bei einer
Kanzleigrindung diese Rahmenbedingungen zu berucksich-
tigen. Die Kanzleiprozesse miissen darauf ausgerichtet sein,
weitgehend ohne manuelle Eingriffe durchfiihrbar zu sein. Ein
digitaler Austausch von Dokumenten mit den Mandanten und
der Finanzverwaltung und die teilweise Automatisierung der
Buchfiihrung sind erste Ansatzpunkte. Denn nur durch die Nut-
zung einer modernen Kanzleiinfrastruktur kann eine Kanzlei
qualifizierte Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter akquirieren und
halten.

Die Kanzleiinhaberinnen und -inhaber stehen deshalb umso
mehr vor der Aufgabe, ihre Zukunft aktiv zu gestalten. Dieses
Werk enthalt eine Vielzahl von Impulsen fiir die Griindung und
Weiterentwicklung Threr Kanzleien. Ich wiinsche Thnen viel Er-
folg bei der Umsetzung!

Seit iiber flinf Jahrzehnten begleiten wir den Berufsstand des
Steuerberaters und haben in dieser Zeit zahlreiche Veranderun-
gen miterlebt — ob in der Informationstechnik, im Steuerrecht
oder im Berufsrecht. Und was wird die Zukunft fiir den Berufs-
stand bringen?



Die Digitalisierung von Informationen, die sich auch seit vielen
Jahren im Kanzleialltag vollzieht, bleibt in den nachsten Jahren
der Megatrend, der unsere Gesellschaft, den Markt und damit
auch unser Wirken bestimmen wird. Zahlreiche Branchenken-
ner und auch wir gehen davon aus, dass der Berufsstand der
Steuerberater in den ndchsten Jahren einen verstarkten Wandel
vollziehen wird — weg von der Deklaration, hin zu neuen Bera-
tungs- und Serviceleistungen (z. B. zu den Themen Prozess- und
Verfahrensdokumentation, Compliance und Digitalisierung).
Ebenso werden die klassischen Wege der Zusammenarbeit mit
der Finanzverwaltung und den Mandanten durch elektronische
Plattformen erganzt oder gar ersetzt.

Die Zeichen stehen also auf Veranderung! Dies gilt gleicherma-
Ren fur etablierte Kanzleien, als auch fur junge Steuerberater,
die sich fiir den Weg in die Selbstandigkeit entscheiden. Die
Zukunftsaussichten fiir eine attraktive Selbstandigkeit sind nach
wie vor gut. Insbesondere dann, wenn sich Steuerberater zu-
nehmend auch als moderne und innovative Unternehmer ver-
stehen und sich intensiv mit der Zukunftsstrategie ihrer Kanzlei
auseinandersetzen.

Hierfiir wiinschen wir Thnen viel Erfolg und hoffen, dass Sie
zahlreiche Anregungen aus diesem Buch fiir Thre ,,Zukunfts-
kanzlei” mitnehmen konnen.

Niirnberg, Dezember 2021
Prof. Dr. Peter Krug
Vorstand DATEV eG
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Jedes Buch hat seine Geschichte und so wollen wir zu Anfang
einen Blick ,hinter die Kulissen® werfen und die Entstehung
und Umsetzung dieses Buches niher beleuchten. Im Rahmen
der Bildungspartnerschaft zwischen der Hochschule Miinchen
und der DATEV eG trafen wir Autoren uns erstmalig 2013 im
Rahmen einer Veranstaltung des Masterstudiengangs ,,Master
Taxation“. Neben dem Ziel, die Studierenden auf das Steuerbe-
raterexamen vorzubereiten, haben wir es uns zur Aufgabe ge-
macht, auch unternehmerisches Denken und Handeln weiterzu-
entwickeln. Hierzu erstellen die Studierenden, auf Basis eines
Impulsvortrags aus dem Griindercoaching der DATEV, einen
Businessplan fiir ihr personliches Kanzlei-Startup. Dartiber hi-
naus erhalten die fiktiven Kanzleigriinder die Moglichkeit, ihre
Geschaftsidee in einer rund 15-minttigen Prasentation vorzu-
stellen.

Mittlerweile liegen uns rund 150 Businessplane vor, die eine
wichtige Saule dieses Werks sind. Dariiber hinaus haben wir
aber auch praktische Erfahrungen aus iiber 20 Jahren DATEV-
Griindercoaching einfliefen lassen. Sie profitieren von den Er-
kenntnissen mehrerer Tausend Kanzleigriindungen, die im Rah-
men von vielen personlichen Begegnungen und strukturierten
Befragungen ermittelt wurden.

Das Buch unterstiitzt Sie bei der Erstellung Ihres Businessplans
und zeigt auf, welche Themen Sie unbedingt berlicksichtigen
sollten. Dartiber hinaus erhalten Sie in den einzelnen Kapiteln
wertvolle Praxistipps, Hinweise und weitere Informationsquel-
len, die Thnen Impulse fiir den Kanzleiaufbau, aber auch fir



1 Vorne weg

die Weiterentwicklung Threr Kanzlei geben. Aulerdem konnen
Sie von uns ausgewdahlte Businesspldne von Studierenden der
Hochschule Miinchen herunterladen und erhalten so einen Ein-
druck tuiber das Gesamtwerk. Noch ein paar Worte zum Aufbau:
Sie werden schnell feststellen, dass die Themenuntergliederung
sich von Businessplan zu Businessplan unterscheidet. Betrach-
ten Sie auch die von uns gewahlte Gliederung als eine Ausge-
staltungsmoglichkeit von vielen. Es ist Thr Businessplan, dem
Sie mit einer individuell angepassten und verfeinerten Struktur
Ihre ganz personliche Note geben.

In dieser Publikation wird aus Grunden der besseren Lesbarkeit
in der Regel das generische Maskulinum verwendet. Die ver-
wendete Sprachform bezieht sich auf alle Menschen, hat aus-
schlieRlich redaktionelle Griinde und ist wertneutral.

Sie haben sich fiir eine Karriere in der Steuerberatung entschie-
den. Keine schlechte Wahl, denn der Beruf bietet wegen der
Komplexitat des deutschen Steuerrechts — den digitalen Ent-
wicklungen zum Trotz — Zukunftssicherheit. Langweilig wird es
Ihnen auch nicht werden, denn die unterschiedlichen Aufgaben
und Branchen Ihrer Mandanten sorgen fiir jede Menge Ab-
wechslung. Vor allem aber gibt es nahezu perfekte Bedingun-
gen fiir den Weg in die Selbstandigkeit. Die Geschaftsentwick-
lung der Branche ist seit vielen Jahren sehr gut und zeigt sich
auch stabil gegeniiber konjunkturellen Schwankungen. Zudem
ist der Kapitaleinsatz fiir den Start tiberschaubar — mit einem PC
und der passenden Software kann es schon losgehen. Die Mog-
lichkeit, selbststindig und flexibel zu arbeiten, ist verlockend,
zumal die Vereinbarkeit zwischen Beruf und Familie oder an-
deren Neigungen und Hobbies durchaus gegeben ist. Beispiele
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1 Vorne weg

aus der Praxis gefillig: Der junge Steuerberater, der nach einer
guten Woche sich am Freitag friih zu einer Skitour in die Berge
aufmacht. Oder die Steuerberaterin, die sich ihren Arbeitsalltag
rund um die Betreuung ihres Kindes organisieren kann.

Tipp 1

Wenn Sie unsicher sind, ob die Selbstandigkeit das Richtige
fir Sie ist: Sprechen Sie mit Berufskollegen, die vor kurzem
den Schritt gewagt haben, beispielsweise im Rahmen von
Griindernetzwerk-Veranstaltungen, die DATEV im Rahmen
des Grundercoachings anbietet. Termine erfahren Sie iiber
neumitgliederclub@datev.de.

Sie sind nun endgtltig infiziert von der Idee, sich als Steuerbe-
rater selbststandig zu machen. Klassischerweise ist der nachste
Schritt die Erstellung Thres Businessplans. Allerdings ist dies
verbunden mit jeder Menge Arbeit und vielleicht brauchen Sie
nicht mal einen Kredit aufzunehmen, um Ihr Vorhaben umzu-
setzen. Also muss das wirklich sein?

Wir sagen: Ja, unbedingt! Denn bei vielen Dingen, ob im Ge-
schiftlichen oder im Privaten, gilt: Je besser Sie vorbereitet
sind, desto erfolgreicher werden Sie sein. Den Business-Plan
fertigen Sie vor allem fur sich selbst und stellen dabei Thre un-
ternehmerischen Fahigkeiten und Ihre Geschiftsidee auf den
Priifstand. Hierbei helfen vorgegebene Strukturen, die Sie aus-
zugsweise von der Entwicklung des Geschaftsmodells, iiber die
Wettbewerbsanalyse, [hr Marketingkonzept bis hin zum Finanz-
plan leiten. Gerade fiir die Grindung einer Steuerberatungs-
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1 Vorne weg

kanzlei konnen viele Fakten und Zahlen vorher definiert und
damit das Risiko wesentlich minimiert werden.

Tipp 2

Stellen Sie doch Thren Businessplan einmal einer vertrau-
ten und durchaus kritischen Person vor. Sie erhalten hierbei
wertvolles Feedback und merken, ob Sie mit Ihrer Geschafts-
idee bereits iiberzeugen konnen oder Sie nochmal mit sich in
Klausur gehen miissen.

Der Businessplan ist die Visitenkarte Ihres Kanzlei-Startups.
Insbesondere wenn es gilt, Dritte von Threr Geschaftsidee zu
uberzeugen, ist der erste Eindruck wegweisend.

Tipp 3

Mit einer ansprechenden Gestaltung, hochwertigem Papier
und einer professionellen Bindung verleihen Sie Ihrem Busi-
nessplan eine hohe Wertigkeit. Schnellhefter sind zwar prak-
tisch, aber dem Umstand nicht unbedingt angemessen. Um
die Lesbarkeit zu erhohen, formulieren Sie klar, knapp und
verstandlich und wahlen Sie eine ausreichend grofe Schrift
(mindestens 11 pt) mit entsprechendem Zeilenabstand. Zur
Verdeutlichung einzelner Sachverhalte sollten Sie zudem
Grafiken und Abbildungen einbauen.
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1 Vorne weg

Alles entscheidend sind aber die inneren Werte Thres Business-
plans. Diese sollen vermitteln, dass es sich bei Ihrem Konzept
um eine realistische Unternehmensidee handelt und Thr Ge-
schiftsmodell praxistauglich ist. Arbeiten Sie hierzu stringent
alle Themen ab, die durch Thre Kapitelstruktur vorgegeben ist.
Dem Finanzplan, mit dem Ihr Businessplan abschlief3t, kommt
eine besondere Bedeutung zu. Hier stellen Sie dar, wie Sie mit
Ihrer Kanzleigriindung zukiinftig Geld verdienen. Eine fundierte
Recherche zu den finanzwirtschaftlichen Branchenauswertun-
gen und -kennzahlen tragt dazu bei, einen realistischen und lo-
gischen Ansatz fur Umsatze, Kosten und Ertrage zu finden.

Als Steuerberater sind Sie Experte und haben Ihr steuerliches
Fachwissen bereits beim Examen und dann in der Praxis bei
Ihren Mandanten unter Beweis gestellt. Mit der Griindung ei-
ner eigenen Kanzlei kommen nun allerdings zahlreiche weite-
re Aufgaben auf Sie zu. Sie sind nicht mehr nur Steuerberater,
sondern u. a. auch fur die Mandatsgewinnung, das Aushandeln
von Honoraren und zahlreiche organisatorische Aufgaben ver-
antwortlich.

Tipp 4

Versuchen Sie nicht alle Aufgaben im Alleingang zu erledi-
gen, sondern holen Sie sich Unterstiitzung und lassen Sie
sich zu einzelnen Themen beraten - so wie es Ihre Mandan-
ten eben auch in steuerlichen und betriebswirtschaftlichen
Fragen tun.
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1 Vorne weg

Entscheiden Sie sich beim Startin die Selbstandigkeit fiir DATEV,
steht Thnen von Beginn an ein erfahrener Kanzleigriindungs-
berater (Quelle: www.datev.de/web/de/lp/startup/) zur Seite. Er
gibt Ihnen Hilfestellung bei der Erstellung des Geschaftsmodells
und des Businessplans und erstellt mit Ihnen gemeinsam Ihren
individuellen Realisierungsfahrplan, der Thnen Halt und Sicher-
heit bei Threm Griindungsvorhaben gibt. Auerdem erhalten
Sie im Rahmen des DATEV-Griindernetzwerks von erfahrenen
Berufskollegen und DATEV-Branchenexperten alles Notige fur
das Fuhren einer Kanzlei und wertvolle Praxis-Tipps aus erster
Hand.
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Wenn Sie chronologisch die einzelnen Bausteine Ihres Business-
plans erstellen, diirften Sie jetzt eigentlich gleich zum nachsten
Kapitel vorspringen. Denn auch wenn das Executive Summary
den Einstieg fiir Thren Kanzlei-Businessplan markiert, konnen
Sie dieses Kapitel erst dann erstellen, wenn Sie alle Themen
ausreichend bearbeitet haben. Das Executive Summary ist kei-
ne Einleitung, sondern soll einen kurzen Abriss aller wichtigen
Aspekte Thres Businessplans geben. Stellen Sie kurz sich selbst,
Ihr Geschaftsmodell und Thre Leistungen vor. Zeigen Sie auf,
welche Mandantenzielgruppe Sie bedienen mochten, welchen
konkreten Nutzen Sie bieten und welches Markt- und Wachs-
tumspotential gegeben ist. Aukerdem sollten Sie darstellen, wie
Sie sich von den anderen Marktanbietern abheben — sprich Thre
Alleinstellungsmerkmale. Zu guter Letzt legen Sie Ihre Umsatz-
und Ertragsplanung dar, woraus sich dann Ihr Kapitalbedarf ab-
leitet.

Tipp 5

Achten Sie darauf, dass Sie mit Threm Executive Summary
Spannung erzeugen und den Adressaten motivieren, weiter-
zulesen.





