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Der selbststandige
Marketing- und Ver-
triebsberater fur Steu-
erberater und Rechts-
anwalte ist als Dozent
an der ISM und CBS
fur Marketing tatig.

Analysieren Sie Ihre
Starken und Schwachen!

Die genaue Kenntnis der Knackpunkte in der eigenen Kanzlei lohnt.
Denn nur wer Uber seine Starken und Schwéachen Bescheid weil3,
kann sich dauerhaft auf dem Markt behaupten.

Steuerberater noch, er brauchte nutich, sowohl die Starken und Schwéachennen Vorteil zu generieren. Da sich Umfeld

ein Kanzleischild an seiner Hauswandals auch die potenziellen Chancen und Riund Wettbewerbsbedingungen einer Steu-
zu befestigen und seine Zukunft ware dasiken der Kanzlei zu analysieren. Sie sollerkanzleiim Laufe der Zeit andern kénnen,
mit gesichert. Die Mandanten wirden danrhelfen, ein Bild der Kanzlei mit ihren Ent- ist es sinnvoll, ihre Leistungsféhigkeit
schon zu ihm finden und ihm lukrative wicklungsmaoglichkeiten zu entwerfen. bzw. ihre Starken und Schwéchen regel-
Mandate Ubertragen. Aus dieser Analyse lassen sich ParametemaRig zu analysieren.
Die heutige Steuerberaterdichte und der infiir die Formulierung der Marketingziele Im ersten Schritt geht es fir die Steuer-
tensive Wettstreit, der um die Mandantenableiten und letztlich Iasst sich daraus eikanzlei darum, ihre Leistungsfahigkeit zu
eingesetzt hat, sind jedoch klare Indizienne Strategie entwickeln. analysieren. Neben den Dienstleistungen
dafiir, dass sich auch dieser Markt im LauDie SWOT-Analyse ist also die Grund- und Produkten werden auch Finanzen, Per-
fe der letzten Jahre von einem Verkaufervoraussetzung fiir jedwede weitere stratesonal, Kosten und Marketingaktivitaten
markt zu einem Kéaufermarkt gewandeltgische und operative Marketing-Mafl3nah-untersucht. Die daran abgelesene Leis-
hat. Die Nachfrageseite bestimmt dieme. Entscheidend fur die wirtschaftliche tungsfahigkeit der Kanzlei wird in einem
Marktbedingungen. Dadurch sind viele Zukunft ist dabei die richtige und objekti- zweiten Schritt den Anforderungen des
Steuerberater gezwungen, ihre bisherigene Einschatzung der eigenen Situation. Steuerberatermarkts gegeniibergestellt.

Vor einigen Jahren glaubte so mancheeentrale Rolle. Mit ihrer Hilfe ist es még- mieren, um gegeniber der Konkurrenz ei-

Strategien und Aktivitdten zu tGberdenken . . o . Relativ einfach lassen sich so die Haupt-
und aktives Kanzlei-Marketing zu betrei- DI€ €Igene Leistungsfahigkeit  sisrken und -schwichen der Kanzlei er-
ben. definieren kennen.

Bevor eine Kanzlei operative Marketing- Die SWOT-Analyse ist im Ubrigen nicht Die Erkenntnisse aus diesem ldentifika-
instrumente, wie z. B. Kommunikations-, allein dem Marketing dienlich. Sie be- tionsprozess versetzen Kanzleien in die
Produkt- und Leistungs-, Distributions- schaftigt sich im ersten Schritt mit kanz- Lage, kurz- und mittelfristig ihre Haupt-

und Preispolitik erfolgreich einsetzen leibezogenen, internen Aspekten und verstéarken weiter auszubauen und ihre Haupt-
kann, missen zunachst Grundlagen innersucht in der Folge die Ursachen fur Starschwachen zu beseitigen. Im Anschluss an
halb der Kanzlei erarbeitet werden. ken und Schwéachen zu ergriinden. die ldentifikation vergleicht die Kanzlei

Im Rahmen des strategischen MarketingDas Ziel istimmer, die Potenziale und denihre spezifischen Stérken und Schwéchen
spielt die SWOT-Analyse (Strengths- Handlungsspielraum der Steuerkanzlei in-mit denen der Hauptwettbewerber. Dies
Weaknesses; Opportunities-Threaths) ein@erhalb der Wettbewerbsumwelt zu opti-geschieht mittels eines Starken-Schwa-
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chen-Profils (,Rating-Skala“) und soll da- Uber die bedeutsamsten Mitbewerber der
zu dienen, spezifische Kanzlei-Kompeten-Steuerkanzlei zu erfassen und zu bewerte
zen in Abgrenzung zu den WettbewerbernWichtige Elemente der Konkurrenzanaly-
herauszuarbeiten. se sind z. B.: die Zahl, die Struktur (die
Im Rahmen der Chancen-Risiken-AnalyseGréRe, Wachstum und Profitabilitat), Or-
versucht die Steuerkanzlei, solche exterganisation und Kultur der Mitbewerber,
nen Faktoren zu erkennen und zu antiziKostenstruktur, Stéarken und Schwéche
pieren, die im Hinblick auf die Kanzlei- bzw. Leistungsfahigkeit, Ziele und gegen-
und Marketingstrategie Chancen oder Riwartige und zukinftige erkennbare Strate
siken darstellen. Um Chancen nutzen undjien sowie Reaktionen der Mitbewerbern
Risiken begegnen zu kénnen, muss dieuf Veranderungen der Wettbewerbssitua|
Kanzlei die Ressourcen und Leistungsfel-tion.
der zielgerichtet einsetzen. Erst die genau€&iir die systematische Umsetzung der Kon
Kenntnis der externen Faktoren und ihrekurrenzanalyse ist es fir jede Steuerkanz
Wirkungsweise ermdglicht es der Kanzlei,lei sinnvoll, Checklisten und Formulare
eine konkrete Zielsetzung zu entwickeln,einzusetzen, damit eine Vergleichbarkei
die wiederum die Basis fiir die Entwick- sichergestellt werden kann.
lung der Kanzlei-Strategie darstellt. Im abschlieBenden Schritt gilt es fur die
Folgende Analysen sind notwendig, umSteuerkanzlei die Starken-Schwéachent
die moglichen beeinflussenden externemnalyse mit der Chancen-Risiken-Analy-
Kanzlei-Faktoren erkennen zu kénnen. se zu verknupfen. Durch die Verknipfung
. beider Teilbereiche fokussiert die SWOT-
Die Wettbewerbsumwelt Analyse das Entscheidungsfeld der Steu
analysieren erkanzlei, indem bestimmte Chancen def
Eine Kanzlei kann ihre Ziele und Aktivi- Umwelt ausgeschlossen werden, weil si¢
taten nur dann planen, wenn das Umfelddie bestehenden Ressourcen Ubersteigen
der Kanzlei ausreichend bekannt ist. Dawlrden oder allgemein mit der Kanzlei
neben stabilen auch verénderbare Umnicht vereinbar sind.
weltfaktoren die Kanzlei beeinflussen, Andererseits weist sie auf Felder hin, in de
sollten diese regelmafig analysiert wernen die Kompetenzen der Steuerkanzlgi
den. So zahlen sowohl das politische Um-genau den Anforderungen des Steuerbera-
feld, die gesellschaftliche Entwicklung als termarkts entsprechen und somit Chancen
auch die o6konomische und volkswirt- fir die Kanzlei aufzeigen. Erst die Ver-
schaftliche Entwicklung zu den Umwelt- knlipfung beider Bereiche und die Analy-
faktoren, die die Entwicklung der Kanzlei se der vorliegenden Fakten ermdglicht e
beeinflussen kénnen und deshalb regelméder Kanzlei, ihre Ziele und Strategien kon-
3ig analysiert werden sollten. sequent weiterzuverfolgen. =
Die Marktanalyse ermdglicht der Steuer-
kanzlei einen sehr systematischen Uber UBERSICHT
blick tber den relevanten Steuerbera-
tungsmarkt. Bei der kanzleispezifischen SWOT-AnaIyse
Marktanalyse sollten die GroRRe des Steu
erberatermarkts, Teilnehmer, Segmente
Wachstum bzw. Sattigung bertcksichtigt
und analysiert werden. Gleiches gilt fir
Kundenstruktur, Anforderungen, ver-

=

. . . ‘ Interne Externe
schiedene Dienstleistungsangebote, Servi Analyse Analyse
celeistungen, Marktdistribution sowie
Kommunikation.

Starken, Chancen,
Die Konkurrenten Schwéchen Risiken 2
beobachten 2
Die Aufgabe der Wettbewerbs-/Konkur- SWOT- E
renzanalyse besteht darin, méglichst sys Analyse z
tematisch die wichtigsten Informationen 2
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