
Bei Mandanten den 
richtigen Nerv treffen
Anreize für die Anbahnung und Akquise von 
betriebswirtschaftlichen Beratungen



Kenn Sie das auch?
Sie analysieren die betriebswirtschaftlichen 
Kennzahlen eines Mandantenunternehmens und 
entdecken zahlreiche Möglichkeiten zur 
Optimierung. Sie geben wertvolle Empfehlungen 
an Ihren Mandanten weiter, doch leider bleiben 
viele dieser Ratschläge ungenutzt – ein Szenario, 
das Ihnen sicherlich bekannt vorkommt.

Ein möglicher Grund dafür könnte sein, dass die 
Ansprache nicht den richtigen Nerv bei den 
Mandanten trifft. Lassen Sie mich Ihnen ein Beispiel 
geben:

Kennen Sie solche oder ähnliche Situationen? Um 
zu einem effektiveren Ergebnis zu gelangen, sind 
drei entscheidende Faktoren von großer 
Bedeutung.
 

Sie stellen fest, dass die Forderungen aus Lieferung und 
Leistung im Verhältnis zum Umsatz des Unternehmens zu hoch 
erscheinen und sprechen den Mandanten darauf an. Die 
Reaktion des Mandanten lautet, dass dies in seiner Branche 
oder in seinem Geschäft völlig normal sei und dass letztendlich 
alle Kunden ihre Rechnungen begleichen würden. Daher sieht 
er keinen Handlungsbedarf. 



Externe 
Vergleichsgrößen 

heranziehen

Die Betrachtung des Mandantenunternehmens allein 
ermöglicht lediglich eine Beurteilung der zeitlichen 
Entwicklung bestimmter Faktoren. Um jedoch objektiv 
festzustellen, ob Umstände wie im vorne genannten 
Beispiel günstig oder ungünstig sind, bedarf es eines 
Vergleichs mit anderen Unternehmen.

Eine objektive Einschätzung der Unternehmensleistung 
kann beispielsweise durch einen Branchenvergleich 
anhand standardisierter Kennzahlen (Benchmarking) 
erreicht werden. Dieser externe Vergleich ist unerlässlich, 
um dem Mandanten die Unternehmenssituation besser zu 
vermitteln.

PlanControl+ liefert Ihnen ein solches Benchmarking 
auf Kennzahlenebene direkt im Dashboard (s. 
Kennzahlenmatrix).
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Verbesserungspotenziale 
in Euros beziffern
Bleiben wir beim Beispiel der zu hohen Forderungen aus 
Lieferung und Leistung. Die relevante Kennzahl für das 
Benchmarking ist in diesem Fall die "Debitorenlaufzeit" 
(die durchschnittliche Zeit zwischen Rechnungsstellung 
und Zahlungseingang in Tagen). Die Aussage, dass das 
Unternehmen im Durchschnitt X Tage länger auf 
Zahlungen warten muss als der Branchendurchschnitt, 
erzeugt bei den meisten Mandanten noch keinen 
Handlungsdruck.

Erst wenn Sie die möglichen Verbesserungspotenziale in 
konkrete Eurobeträge umrechnen können, gewinnen Sie 
die volle Aufmerksamkeit des Unternehmers. Erst ein 
greifbarer Geldbetrag schafft unternehmerische 
Motivation und weckt die Bereitschaft, Zeit und Energie 
zu investieren.

PlanControl+ ermittelt im Ergebnis der Benchmark-
Analyse automatisch das rechnerische 
Optimierungspotenzial im Mandantenunternehmen auf 
Kennzahlenebene (s. auffällige KPIs)2



Vom Mandanten selbst 
erlangte Erkenntnisse
Die meisten Unternehmer lassen sich nicht gerne von 
Außenstehenden reinreden. Viel wirkungsvoller ist, wenn 
der Unternehmer selbst die relevanten Erkenntnisse 
gewinnt und daraus die richtigen Maßnahmen ableitet. 

Unsere Aufgabe als Berater besteht darin, dem 
Unternehmer diesen Erkenntnisgewinn zu ermöglichen, 
indem wir Fakten überzeugend aufbereiten und unsere 
Gesprächsführung geschickt gestalten. Je mehr der 
Unternehmer davon überzeugt ist, selbst zu einer 
Erkenntnis gelangt zu sein, desto größer ist die 
Wahrscheinlichkeit, dass tatsächlich Maßnahmen zur 
Verbesserung eingeleitet werden.

PlanControl+ hält auf Kennzahlenebene sämtliche 
Informationen bereit, die Sie als Berater und der 
Mandant benötigen, um Ursachen für Schwächen im 
Unternehmen besser zu verstehen und einen sinnvollen 
Katalog an Maßnahmen zu erarbeiten.3



Wecken sie den Beratungsbedarf 
Im Mandantenunternehmen
Wenn Sie die Potenziale im Mandantenunternehmen mittels PlanControl+ 
identifiziert und quantifiziert haben, fällt Ihnen dieser dritte Schritt besonders leicht.

Nutzen Sie das nächste ohnehin mit dem Mandantenunternehmen geplante 
Gespräch dazu, um in den letzten 5-10 Minuten dem Unternehmen im Dashboard 
von PlanControl+ die identifizierten und quantifizierten Potenziale zu zeigen (s. 
auffällige Kennzahlen). Halten Sie diesen Teil bewusst kurz und nutzen Sie das 
Gespräch ausschließlich als Teaser, um zu identifizieren, ob das Unternehmen mehr 
über die identifizierten Potenziale lernen möchte und wie diese ggf. gehoben 
werden können.

Helfen Sie dem Unternehmen zu verstehen, dass es angesichts des identifizierten 
potenziellen wirtschaftlichen Nutzens Sinn macht, etwas Zeit und Energie zu 
investieren, um die identifizierten Potenziale besser zu verstehen und nach Wegen 
zu suchen, wie diese gehoben werden können.

Vereinbaren Sie daraufhin ein erstes kostenpflichtiges Beratungsgespräch mit dem 
Mandantenunternehmen.



Das erste Beratungsgespräch
Der Sinn der Beratung ist, den Mandanten zu helfen, ein gutes 
Gefühl hinsichtlich der erbrachten Beratungsleistung und über 
sich selbst zu bekommen. Sie helfen Mandanten ihre Probleme 
zu lösen und ihre Chancen zu nutzen und eben dadurch ihr 
Selbstwertgefühl zu steigern.

Dies bedeutet auch, dass Sie sich zwar gut auf den 
Beratungstermin vorbereiten sollen. Allerdings sollten Sie nicht 
den Fehler machen, bereits mit einem vollständigen Vorschlag 
für die Problemlösung aufzuwarten. Dies könnte auf Seiten der 
Mandanten schnell als oberlehrerhaft und besserwisserisch 
interpretiert werden.

Gestalten Sie das Gespräch so, dass der Mandant das gute 
Gefühl bekommt, Sie wollen aufrichtig helfen. Stellen Sie die 
Ergebnisse Ihrer Analyse vor und welche Interpretationen diese 
zulassen. Geben Sie Ihrem Mandanten genug Zeit, die Fakten zu 
verstehen und richtig einzuordnen.

Zeigen Sie alle Optionen auf, die sich bieten, um die 
bestehenden Herausforderungen zu meistern und die 
identifizierten Potenziale zu heben. Diskutieren Sie mit dem 
Mandantenunternehmen ergebnisoffen, welche 
Handlungsempfehlungen am zielführendsten erscheinen und in 
die Umsetzung gebracht werden sollten.

Denken Sie immer daran: Es ist nicht Ihr Unternehmen! Es geht 
nicht um Sie und was Sie für richtig halten! Sie sind als Berater 
da, um Unternehmer*innen das Gefühl zu geben, dass diese 
bessere Entscheidungen treffen und sich als Unternehmenslenker 
stetig verbessern. 
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Fassen Sie die Ergebnisse des 
Gesprächs schriftlich zusammen
Zum einen rundet es die Professionalität Ihrer Beratung ab und zum anderen ist es 
unerlässlich, damit die erarbeiteten Ergebnisse nicht in Vergessenheit geraten und 
das Potenzial im Unternehmen nach wie vor ungenutzt bleibt. Wir Menschen neigen 
leider allzu leicht dazu, uns von aktuellen Themen einholen und ablenken zu lassen. 
Vormals wichtige Themen treten dann schnell in den Hintergrund und werden 
vergessen.

Fassen Sie daher die Ergebnisse des ersten Beratungsgesprächs in einem Protokoll 
zusammen. Das Protokoll sollte so gestaltet sein, dass der Mandant auch nach 
Wochen noch nachvollziehen kann, wie Sie gemeinsam zu den Ergebnissen gelangt 
sind.

Zeigen Sie in dem Dokument noch einmal die aktuelle Unternehmensentwicklung 
gegenüber dem Vorjahr und ggf. dem Plan auf. Zeigen Sie Entwicklung für die 
Ertrags-, Vermögens- und Liquiditätslage sowie für ausgewählte Kennzahlen auf. 
Arbeiten Sie die Verbesserungspotenziale heraus, die Schwerpunkt Ihres Gesprächs 
waren. Machen Sie deutlich, warum es sich um Potenziale handelt, wie groß diese 
sind und auf welche ursächlichen operativen Schwächen diese Potenziale schließen 
lassen.

Geben Sie dem Unternehmen eine Übersicht der Maßnahmen, die Sie gemeinsam 
im Gespräch als zielführend herausgearbeitet haben und wenn möglich, ergänzen 
Sie diese um Umsetzungsvorschläge und idealer Weise um eine grobe zeitliche 
Umsetzungsplanung.

In PlanControl+ bietet sich hierzu der sog. Potenzialbericht an.



Personal Trainer für das 
Mandantenunternehmen
Kennen Sie das? Sie möchten etwas für Ihre Figur und Ihr Wohlbefinden tun. Sie 
wissen, dass regelmäßiges Sporttreiben und eine gesunde Ernährung Sie Ihrem 
Ziel Schritt für Schritt näher bringen würde. Aber wie sehr Sie es sich auch 
vornehmen, es fällt Ihnen schwer, regelmäßig zu trainieren und ihren Heißhunger 
auf Süßes und Fettiges im Zaum zu halten. Sie bräuchten einen Personal Trainer.

Bei Unternehmen ist das nicht anders. Vorhaben außerhalb der Komfortzone und 
des Tagesgeschäfts neigen dazu, auf der Strecke zu bleiben. Dabei täten sie dem 
Unternehmen so gut und jeder ist sich dessen bewusst. In diesen Fällen brauchen 
auch Unternehmen einen Personal Trainer – nämlich Sie!

Vereinbaren Sie mit dem Unternehmen Ziele (inhaltlich und zeitlich) und 
übersetzen Sie diese mittels einer Planung in etwas regelmäßig Messbares. Wie 
schon Lord Kelvin sagte: „Nur was sich messen lässt, kann man auch verbessern.“

Messen Sie die monatliche Unternehmens-Performance gegen diesen Plan, loben 
Sie das Unternehmen für erreichte Ziele und gehen Sie gemeinsam mit
dem Unternehmen in die Ursachenforschung und Anpassung,
wenn Ziele verfehlt werden.

Sorgen Sie dafür, dass das Unternehmen kontinuierlich an der Performance-
Verbesserung arbeitet und sich die handelnden Personen gut dabei fühlen.



Kontinuierliche 
Verbesserung
Während Sie bis hier hin noch bei der Erreichung einzelner definierter 
Ziele im Mandantenunternehmen unterstützt und so den Nutzen Ihrer 
Beratung erstmalig unter Beweis gestellt haben, ist es nun an der Zeit, 
das Unternehmen auf seinem Weg zur Spitzen-Performance zu 
unterstützen.

Spitzenunternehmen zeichnen sich nicht zuletzt dadurch aus, sich 
stetig verbessern zu wollen. Mittelmäßigkeit oder Durchschnittlichkeit 
ist für diese Unternehmen inakzeptabel. Es ist eine Frage der 
Einstellung und des Hungers, der für viele Unternehmen mit den 
ersten selbst erarbeiteten Erfolgen kommt. Erfolge, an deren Sie ggf. 
durch Ihre Beratung und Unterstützung im Schritt 6 Anteil hatten.

Es gilt nun die Suche nach Verbesserungspotenzialen und das Heben 
der gleichen kontinuierlich wiederkehrend durchzuführen. Schaffen Sie 
gemeinsam mit dem Mandantenunternehmen einen ständig 
wiederkehrenden Rahmen aus Analyse, Planung, Umsetzung und 
Kontrolle.

Stellen Sie dem Unternehmen Ihre Expertise und Ihr Know-how zur 
Verfügung, unterstützen Sie aktiv dabei, dass der Prozess mit der 
notwendigen Disziplin durchgeführt wird und bieten Sie zu einzelnen 
Themen Spezialberatungen an und/oder ziehen Sie externe 
Spezialisten hinzu.



CFO-as-A-Service 
Werde Teil des Teams
Je intensiver der kontinuierliche Verbesserungsprozess im 
Mandantenunternehmen dank Ihrer Unterstützung mit Leben 
gefüllt wird und je mehr positive Ergebnisse dieser hervorbringt 
desto mehr wird der Wunsch im Unternehmen wachsen, die 
Beratung zu institutionalisieren.

Der normale nächste Schritt für ein Unternehmen wäre, eine 
entsprechende Position (z.B. die des kaufmännischen Leiters) zu 
schaffen. Doch das „Preisschild“ welches an einer solchen Funktion 
im Unternehmen hängt, wenn keine Abstriche in der Qualität der 
Besetzung gemacht werden sollen – und das sollte auf keinen Fall 
passieren – ist vielen Unternehmen in Abhängigkeit ihrer Größe 
und Finanzkraft häufig zu hoch.

Ohnehin dürften viele kleine und mittlere Unternehmen einen 
kaufmännischen Leiter (CFO) kaum auslasten können. Sie und Ihr 
Team könnten jedoch die Rolle eines externen Teilzeit-CFO für das 
Mandantenunternehmen übernehmen und so noch intensiver als 
zuvor, das Unternehmen bei der Erreichung seiner Ziele 
unterstützen.

Die Rolle des externen CFO oder CFO-as-a-Service ist die höchste 
Stufe der Integration in das Mandantenunternehmen, die Sie als 
Berater erreichen können.



Machen Sie einen Schritt
nach dem anderen
Wir sind mit anderen zumeist nachsichtiger als mit uns selbst. Dass 
sprichwörtlich „noch kein Meister vom Himmel gefallen ist“ scheinen wir 
nur allzu oft auszublenden, wenn es um die Ansprüche an uns selbst geht.

Gerade als Steuerberater*in fällt es schwer, mit uns selbst etwas 
nachsichtiger zu sein und uns Zeit zu geben, Erfahrungen zu sammeln und 
aus Fehlern zu lernen. Schließlich sind Fehler in der Steuerberatung nicht 
akzeptabel und gehen nicht selten mit Haftungsansprüchen der 
Mandant*innen einher.

Doch so sehr der Drang nach Perfektion in den angestammten Tätigkeiten 
der Steuerberatung eine willkommene Tugend ist, so sehr kann er uns beim 
Beschreiten neuer Wege ein schwer überwindbares Hindernis sein.

Suchen Sie deshalb in der betriebswirtschaftlichen Beratung nicht gleich 
nach dem ganz großen Wurf und versuchen Sie nicht allen Mandanten das 
volle Leistungsspektrum der Beratung anzubieten. Gehen Sie in kleinen für 
Sie sicher beherrschbaren Schritten vor. Fassen Sie Vertrauen und Sicherheit 
in die so etablierte Leistung und weiten Sie diese in der Folge in wiederrum 
beherrschbaren Schritten aus.

Doch Vorsicht! Der erste erfolgreiche Schritt sollte nur ein Zwischenziel 
sein. Bleiben Sie visionär und halten Sie das Bild, wie Sie Ihre Mandanten in 
der Zukunft ganzheitlich noch besser unterstützen können, immer lebendig. 
Bleiben Sie hungrig, nach einem erfolgreich getätigten Schritt den nächsten 
machen zu wollen.



Jetzt informieren und 
Termin vereinbaren

Ihr direkter Kontakt

info@stbs.de
https://www.plancontrolplus.com


