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Steuerberater-Prasentation

Marketing fiir Steuerberater -
eine Herausforderung in umkampiten Markten

Der intensive Wettbewerb hat viele Markte stark ver-
andert. Die Markte sind gesattigt und die meisten Pro-
dukte/Dienstleistungen sind mehr oder weniger aus-
gereift sowie qualitativ éhnlich und austauschbar ge-
worden. Diese Entwicklung hat auch nachhaltigen
Einfluss auf Steuerberatungsgesellschaften, Wirt-
schaftspriifer sowie weitere dem Berufsstand ange-
schlossene Berater.

Auch fur diese Berufsgruppen haben sich in den letz-
ten Jahren die Rahmenbedingungen deutlich veran-
dert. In Deutschland waren zu Beginn des ver-
gangenen Jahres rund 60000 Steuerberater, 6000
Steuerberatungsgesellschaften, 10000 Wirtschafts-
prufer und 2000 WP-Gesellschaften tatig. Allein die
Zahl der Steuerberater hat sich innerhalb der letzten
zwoOlf Jahre um 60 Prozent erh6ht — Tendenz steigend.
Ein Uberangebot an Steuerberatungskanzleien kenn-
zeichnet somit einen wettbewerbsintensiven Markt.

Neben der Problematik des Uberangebotes wird der
Kanzlei-Markt des Weiteren dadurch beeinflusst, dass
die Beratungsleistungen und Beratungsqualitat der
verschiedenen Kanzleien fur den Mandaten nicht dif-
ferenzierbar und somit austauschbar sind. Die kog-
nitiven Auswahlkriterien ,Fachkompetenz sowie
Qualitat der Arbeit der Kanzlei” kénnen daher von
vielen Mandanten nicht mehr nachvollzogen werden.

Unter diesen Marktgegebenheiten wachst fir er-
folgreiche Steuerberatungskanzleien die Notwendig-
keit, professionelles Kanzlei-Marketing einzusetzen,
um ihre Wirtschaftlichkeit langfristig zu sichern. Dies
ist nur moglich, wenn bestehende Mandate gehalten
werden konnen - die Kunden-Loyalitat erhoht wird —
und neue Mandate hinzugewonnen werden konnen.

Durch welche Marketing-MaBnahmen kann die zu-
kunftsorientierte Steuerberatungs-Kanzlei diese not-
wendigen Ziele erreichen, ohne ihre seriose, fach-
kompetente, gewissenhafte und zuverldssige Reputa-
tion zu gefahrden?

Folgende Marketing-Instrumente sind hierfur exem-
plarisch geeignet:

1. Corporate ldentity/Corporate Design

Eine unverwechselbare Identitat schafft Orientierung.
Sie sorgt dafur, dass das Bild einer Steuerberatungs-
Kanzlei in den Kopfen der Zielgruppe haften bleibt,
Assoziationen auslost und eine Marke geschaffen
wird. Dadurch kann sich eine Kanzlei und somit die
Marke mit unverwechselbaren Werten in einem kom-
petitiven Marktumfeld klar positionieren. Aktives Cor-
porate Identity/Corporate Design wird z.B. durch das
Geschaftspapier, die Visitenkarten, die Kanzlei-Be-
schilderung und Buromaterialien mit einheitlichem
Kanzleiaufdruck visualisiert. Nur durch konsequente

Umsetzung der Corporate Identity auf allen Ebenen
wird der Wiedererkennungswert der Marke gewdahr-
leistet.

2. Dialog-Marketing

Das Ziel des Dialog-Marketings ist es, tatsachliche und
potentielle Mandanten iiber die Kanzlei und ihre
Kompetenzen zu informieren und die Vertrauenswur-
digkeit der Dienstleistung nach auBlen zu kommu-
nizieren. Es gentgt fur eine dialogorientierte Steuer-
beratungs-Kanzlei heute nicht mehr, nur professionell
zu arbeiten, sondern sie muss auch dariber sprechen
und systematisch dafiir sorgen, dass alle relevanten
Zielgruppen den besten Eindruck von ihr und ihren
Leistungen bekommen und weiterkommunizieren.
Dies kann die Steuerberatungskanzlei beispielsweise
durch den Einsatz von Kanzlei-Broschiiren, durch Vor-
trage bei Fachveranstaltungen, durch Mandanten-
abende und -briefe sowie Publikationen erreichen.
Eine weitere Moglichkeit des Dialog-Marketings er-
gibt sich fir die Kanzlei durch eine proaktive, gelenkte
Presse- und Offentlichkeitsarbeit, um durch Informa-
tionstbermittlung Interesse zu wecken und eine posi-
tive Einstellung und Vertrauen zur Kanzlei zu erzielen.

3. New Media Marketing

Das World Wide Web bietet ein ideales Forum, eine
Kanzlei ohne groB3e Kosten einem breiten Publikum zu
prasentieren und naher zu bringen. Der Internetauftritt
unterstiitzt hierbei die Corporate Identity und das Dia-
log-Marketing und ermoglicht dem Interessierten eine
selbstandige Kontaktaufnahme und die Beschaffung
eines umfassenden Uberblicks tiber die Leistungen der
Kanzlei seiner Wahl. Daher sollten neben den Kanzlei-
Basisinformationen und der Vorstellung der Steuer-
berater vor allem die Beratungsschwerpunkte der
Kanzlei und aktuelle Informationen angeboten wer-
den, um dem potentiellen Mandanten die Entschei-
dung fir die Kanzlei zu erleichtern.

Neben diesen dargestellten Marketing-Instrumenten
ist der Einsatz des Mikro-Marketings nicht zu ver-
nachlassigen. Hierunter versteht man die ,Macht des
ersten Eindrucks”, den sowohl ein bestehender wie
auch ein potentieller Mandant erhalt, wenn er person-
lich oder telefonisch mit der Kanzlei Kontakt aufnimmt.
Auch Kleinigkeiten wie eine freundliche telefonische
BegruBiung oder tagesaktuelle Zeitschriften im Warte-
zimmer sowie ein Erfrischungsgetrank foérdern den
ersten positiven Eindruck uber die Kanzlei.

Kanzlei-Marketing ist in diesem Sinne keine kurz-
fristige Aktion. Mit ein paar Anzeigen und einer eilig
gedruckten Kanzlei-Broschiire ist es nicht getan. Es ist
ein kontinuierlicher Prozess, der auf Mandanten-
orientierung und konsequenter Kommunikation auf-
baut und Marketing-Know-how erfordert.
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