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Der Charakter offenbart sich nicht an grofen Taten;
an Kleinigkeiten zeigt sich die Natur des Menschen.

[Jean-Jacques Rousseaul

Uber die groBe Resonanz zur ersten Auflage des Kanzlei-Knigge
habe ich mich sehr gefreut. Dieser Erfolg unterstreicht die elementa-
re Bedeutung von sozialer Kompetenz und Umgangsformen im Kanz-
lei-Alltag.

Steuerberater, Wirtschaftsprifer, Anwalte, Unternehmensberater
befinden sich zunehmend auf einem hart umk&mpften Markt. Hinzu
kommt, dass fiir diese und fiir Berufstrager verwandter Berufszwei-
ge das Vertrauensverhéltnis das Fundament jeglicher geschéftlicher
Beziehung ist. Selbstverstandlich steht die fachliche Kompetenz an
erster Stelle, dennoch wird das Vertrauen durch weitere Faktoren be-
einflusst, die vom Fachwissen vollig losgel6st sind. Es gilt, sich diese
Faktoren bewusst zu machen und die Grundlage fir stabile geschaft-
liche Beziehungen zu schaffen. Denn speziell im Rahmen von bera-
tenden Berufen spielt sich vieles auf einer unbewussten Ebene ab. So-
zialkompetenz wird hier zum Qualitdtsmerkmal, das die Spreu vom
Weizen trennt. Es kommt darauf an sein Wissen zu vermarkten, sich
zu positionieren und Integritat und Authentizitat zu vermitteln.

Diese sogenannten Soft Skills unterliegen einem steten Wandel:
was gestern noch als hoflich und souveran galt, kann heute ein (ver-
meidbares) Fettndpfchen bedeuten. Zudem verlangen die sich rapide
andernde Kommunikationsformen eine addquate Anpassung. Verlas-
sen Sie sich also nicht allein auf Thre Fachexpertise, sondern arbeiten
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Sie auch an Threr personlichen Wirkung auf Mandanten, Mitarbeiter
und andere Personen. Das vorliegende Buch bietet Thnen dazu wert-
volle Anregungen und konkrete Unterstiitzung.

Mit besten Wiinschen fir Thren Erfolg

Bonn, im Sommer 2012 Horst Hanisch
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Hoflichkeit ist Klugheit,
folglich ist Unhéflichkeit Dummbheit.
[Arthur Schopenhauer]

Steuerberater, Anwiélte, Wirtschaftspriifer und ganz allgemein Ge-
schaftspartner, die sich fachlich kompetent und menschlich feinfiih-
lig verhalten, gelten als angenehme Gesprachspartner und gewinnen
schnell Sympathien und Vertrauen.

Dass die praktizierenden Steuerberater, Wirtschaftspriifer, Anwal-
te, Unternehmensberater und Berufstrager verwandter Berufsgrup-
pen sowie deren Mitarbeiter fachlich fit sind, setzt dieses Buch vor-
aus. Auf den folgenden Seiten geht es um die menschliche, die soziale
Starke. Seit einigen Jahren unter dem Begriff Soft Skills in den Fokus
der Aufmerksamkeit geriickt, nehmen die vermeintlich ,weichen® Fa-
higkeiten im beruflichen und gesellschaftlichen Leben entscheidende
Schlusselfunktionen ein.

»Recht bekommt nicht, wer Recht hat®, sondern bekanntlich der,
der authentisch vermitteln, iiberzeugen, ja ,verkaufen kann. Sozi-
ale Kompetenz schafft Sympathie, vermittelt Integritat, befordert
die eigenen Imagewerte, starkt das Vertrauen von Mandanten und
Geschaftspartnern und steigert nachhaltig den geschéaftlichen Er-
folg. Zwar kann gute Sozialkompetenz Rechtschaffenheit nur sig-
nalisieren, nicht ersetzen. Doch dass diese Signalwirkung bestens
funktioniert, wird nicht zuletzt durch ihren Missbrauch belegt, wie
beispielsweise in den bekannt gewordenen Féllen langjahriger und er-
folgreicher Hochstapelei. Gerade wer seine Mandanten Tag fiir Tag ge-
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wissenhaft berét, sollte sich dieser Mechanismen, der Signale und ih-
rer Wirkung bewusst sein und mit diesem Buch die Chance nutzen,
die eigene Kompetenz im zwischenmenschlichen Umgang bestmog-
lich heranzubilden.

Die aufgefiihrten Beispiele beziehen sich - sofern nicht explizit an-
gegeben - auf den deutschsprachigen Kulturkreis.

Sie, liebe Leserin, lieber Leser, sind eingeladen, dem Autor konst-
ruktive Kritik, weiterfithrende Beispiele oder ergénzende Themen zu
ubermitteln.

Aus Grinden der besseren Lesbarkeit wird auf das geschlechtsneu-
trale Differenzieren, zum Beispiel ,Berater/Beraterin®, weitgehend
verzichtet. Entsprechende Begriffe gelten im Sinne der Gleichbehand-
lung fir beide Geschlechter.

Ebenso werden die Berufsbezeichnungen Steuerberater, Wirt-
schaftspriifer, Anwalt usw. vielfach mit ,Berater zusammengefasst.
Fur den Kunden, den Klienten, den Rechtssuchenden, den zu Beraten-
den wird vorwiegend die Bezeichnung Mandant gewahlt.

Nun wiinsche ich Ihnen viel Freude und Gewinn bei der Lektire
dieses Buches.

Bonn, im Spatsommer 2010 Horst Hanisch
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