44

MANAGEMENT

Erfolgsfaktor Planungsrechnung
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Kein Blick in die Kristallkugel

Von Giinter Augustin

Es ist uns gelungen, Planungsrechnungen in den Beratungsalltag zu
integrieren. Mit Rechnungswesen-nahen Planungskonzepten haben wir

uns und unsere Mandanten fit gemacht fiir die Zukunft.

MEHR DENN JE GEHT ES DARUM, Tiber einen
‘Wetthewerbsvorteil zu verfitgen und dies
den Mandanten such zu vermitteln. Das
Differenzierungsmodel] unserer Kanzlei
lautet Zukunfisberatung und umfasst seit
zehn Jahren insbesondere die Unterneh-
mensplanung. In den leizten Jahren ha-
ben wir daneben vermehrt auch die pri-
vate Finanz- und Vermogensplanung als
Beratungsleistung angeboten. Ganz ak-
tuell, angesichis der bevorsiehenden Ge-
setzesanderungen, beschaftigen sich die
Berater der Kanzlei mit der Evbplanung.
Gerade bei miuelstandischen Man-
danten und bei Freiberuflern fallt dem
Steuerberater eine planerische Aulgabe
zu, die es kanzleisirategisch umzusetzen
gilt. Doch nur wenige Steuerberater nui-
zen diesen Aufirag! Staudessen lassen

sich viele von Banken, Versicherungen
und Unternehmensheratern die Butter
vom Brot nehmen. Dean der Berater,
dem sein Mandant eine extern erstellie
Planungsrechnung vorlegt, hat schon
verloren: Heule ist es in den Augen des
Mandanten das Fehlen der betriebswiri-
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schaftlichen Kompetenz; und was pas-
siert morgen?

Geringe Vorleistung fiir Zukunfts-
betrachtung

Die Zukunfisheratung in unserem Sinn
ist Rechnungswesen-nah und erflordernt

Unternehmensplanungsrechnung
Einflihrung eines operativen Controllings
Einfithrung eines Risikofrithwarnsystems
Linternehmensbewertung

Private Vermigens- und Finanzplanung

Gestaltung der Generationen- und Erbplanung

Abbh. 1: Beratungsbausteine in Zukunftsangelegenheiten.
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nur geringe Vorleistungen von uns Bera-
tern. Denn jeder Steuerberater verlagt
nicht nur aber die erforderliche fachliche
Qualifikation zur Steuerdeklaration, son-
dern ist aufgrund seiner Ausbildung be-
[ahigt, auch in Flanungsangelegenheiten
zu heraten. Er ist geradezu priadestiniert
fiur die Unternchmensplanung (mehr da-
zu im Beitrag von Siegbert Rudolph auf
Seite 60). Wir haben sechs Beratungs-
bausteine gebildet (Abb. 1).
Unabdingbare Vorausseizung far die
Zulkun[isbetrachtung ist eine leistungs-
fahige Software. Noch vor zehn Jahren
war das problematisch. Heute kénnen
wir mit den DATEV-Wirischalisbera-
tungsprogrammen die  Zukunflt der
Mandanten problemlos planerisch ge-
stalten. Nahezu jede betriebswirtschaft-
liche Frage der Mandanten mandet in
. yaahlen, und diese kdnnen in einer Pla-
; r(‘ng abgebildet werden. Die Suche
nach konkreten Beratungsanlassen fallt

dann nicht mehr schwer. Analysegegen-

“stand ist meist das gesamte Unterneh-
men und nicht ein isolierter Teilbereich.
Beispielsweise kann tther Jahre hinweg
der Mehrwert einer einzelnen Investi-
tion pder der Fusion zweier Unterneh-
men errechuet werden.

Die eigene Leistung aktiv vermarkten

Uber die eigene Leistung muss man na-
tarlich auch sprechen. Wir scheuen uns
nicht, Werbung in eigener Sache zu ma-
chen. Neben Objektivitat und Neutralitat
zeichnet den steuerberatenden Berufs-
stand Verschwiegenheit aus. Wichig
ist far die Mandanten auch, dass der
Steuerberater aufgrund des Daverman-
@ats bereits dber eine umfangreiche Da-
! @ nbasis verfogt und dass die Planungen
nicht far jeden Fall neu und damit teuer
erarbeitet, sondern mit einer integrierten
DATEV-Software professionell erstellt
werden. Das fhrt zu Kostenvorteilen
und damit zu niedrigeren Honoraren.
Die Planung soll aber kein einmaliger
Beratungsakt sein. Vielmehr soll sie ne-
ben dem Deklarationsmandat zu einem
weiteren Pauermandat werden. Wir be-
trachien den Planungsaufirag als fanf-
stufigen Prozess, der stets auls Neue auf-
lebt und dem Steuerberater den standi-
gen Dizlog mit den Mandanten liefert
{Abb, 2).

Den Mandanten zur Mitarbeit motivieren

Aber wie kommt nun die Planungsbe-
ratung zu den Mandanten? Auf das
Thema angesprochen, wenden sie oft-
mals ein, dass in diesen unsicheren
Zeiten ohnehin keine Planung moglich
sei und dass man generell die Marki-
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entwicklung [or das Unternehmen im
Speziellen nicht iberschauen kénne,
Aber bei der Planung geht es nicht um
die Vorhiersage der Zukunft der Man-
danten — schlieBlich sind wir keine
Wahrsager. Es geht vielmehr darum,
die denkbaren Zukunlisszenarien ab-
hingig von den kritischen unternehme-

»uUnser Differenzierungs-
modell lautet Zukunfts-
beratung und umfasst
insbesondere die Unter-
nehmensplanung.*

rischen Erfolgsialktoren zu simulicren.
Daftir wurde in der Kanzlei ein Bespre-
chungsranm mit moderner Prasenta-
tionstechnik ausgestattet. Mit den Man-
danten werden Zukunltsszenarien si-
muliert und die Ergebnisse in Berichten
festgehalien. Wenn der Mandant aktiv
mitarbeitet, wird er sich mit seiner Pla-
nung auch identilizieren, was wieder-
um die Akquisition von Folgeauftragen
erleichiert. Die Methodik des aktiven pla-

Steuerberater und Wirischaftspriifer Gilnter Augustin ist Partner
in der Kanzlei Unfuh, Johne und Pariner in Neu-Ulm. Neben den
vier Partnern sind 30 Mitarbeiter in der Kanzlel tétig, darunter
weitere vier Steuerberater, Seine Erfahrungen hat Gilater Au-
gustin in dem Fachbuch der DATEV , Praxiserprobte Konzepte
zur Unternehmensplanung® (Art.-Nr. 36 237) zusammengefasst.
Das Buch varsteht sich als Leitfaden, wie sich Planungsthemen
mit DATEV-Programmen im Beratungsalltag umsetzen lassen.

nerischen Dialogs erweclt nachhaliigen
Eindruck, erfordert aber einen sicheren
Umgang mit Technik und Programm.

Die Zukunftsszenarien kommunizieren

Die Ergebmisse der Planungsrechnung
werden schlieflich den berichtsempfan-
genden Dritten (Banken, Beteiligungsge-
sellschafien, Aulsichisgremien usw.) pra-

_sentiert, Neben der schriltlichen Bericht-

erstattung  vereinbaren wir maglichst
auch immer einen Besprechungstermin
mit den Adressaten, um die Planung als
Visitenkarte unserer Kanzlei aktiv ver-
markien zu konnen. Eine PowerPoint-
Prasentation unterstiitzt uns dabei.

Far unsere betriebswirtschaftlichen
Planungskonzepte haben wir eine Bro-
schiire erarbeitet. Daritber hinaus gibt es
fir viele Beratungsanlisse Musterbe-
richte, die visualisieren, was den Man-
danten spiter erwartet.

Einstieg mit den Arbeitspapieren
Unternehmensplanung

Freilich muss man einrdumen, dass Fir
den prolessionellen Ausbau des Bera-
tungsfelds Planung viel Zeit und eine ge-
wisse Distanz zum Alliag notwendig ist.
Doch um den Einstieg in das Planungs-
geschiflt zu schalfen, muss man nicht
gleich vom Standstreifen auf die Uber-
holspur. Erste Hilfestellung geben die im
Programm hinterlegten Arbeitspapiere
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Abb, 2: Planung als Dauermandat.
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Umnternehmensplanung oder die Arbeits-
uneerlage zum Programm,

FEin Einstegspunke fiir den Mandanten
kann das Softwarepaket far Grinder und
junge Unternehmer des Bundeswirtschafts-
ministerinms sein, an dem sich die Bundes-
stenerberaterkammer und die DATEV mit
ithrem Know-how beteiligt haben, (Die CD
lag dem DATEV magazin 2/08 hei) Mit
dieser unentgeltlichen Software kann sich
der Mandant erste Gedanken zur Planung
machen und Echdaten erfassen, Gleichzei-
tig wird er informiert, dass er beim steuer-
lichen Berater prolessionelle Unterstiit-
zung far die Planung seines Unternehmens
bekommen kann. Der Stenerberater lann
dann auch die bereis erfassten Daten in
die DATEV-Unternehmensplanung iber-
nehmen und weiterverarbeiten.

»Bei der Planung geht
es nicht um die Vorher-

- sage der Zukunft der
Mandanten - schlie-
lich sind wir keine
Wahrsager.”

Die Wirtschaftsprifer in  unserer
Schwesterltanzlei ATC Unruh und Part-
ner GmbH bewerten Unternehmen. Un-
abhangig von den angewandien Bewer-
mngsverfahren ist eine Unternehmens-
planungsrechnung die Grundlage. Bei
der Ermittlung der zukinftigen Erlolge
als wichtigste Determinante der Unter-
nehmensbewertung ist eine Unterneh-
mensplanung unumginglich.

Anlass fur eine Unternehmens-
bewertung und damit auch far eine
Unternehmensplanung ist schon die
Erstellung einer privaten Vermégens-
bilanz, deren Ergebnis ofi mit dem
~ ‘Wert des Unternehmens steht und fll.
Mit der privaten Finanz- und Verma-
gensplanung sowie der Erbplanung
schliefit sich der Kreis des Beratungs-
felds: Die private Finanz- und Verma-
gensplanung greilt den Gedanken der
Zukuniisheratung aul, allerdings auf
privater Ebene der Mandanien: Ange-
sichts sieigender Lebenserwariung und
leerer Versorgungskassen wird diese
Beratungsleistung in den letzien Jahren
_ von den Mandanten mehr denn je nach-
gefragt. Hier glanzt der Steuerberater:
SchlieBlich verkauft er dem Mandanten
spaler keinen Fondsanteil oder eine
Versicherung, ]




