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VORWORT

Vielleicht kennen Sie auch das allgegenwartige Gefiihl vom sogenannten ,Hamsterrad.”
Genau in selbigen befand ich mich vor ein paar Jahren. Am Abend als Letzter die Kanzlei
zu verlassen und beim Zusperren das unsichere Gefiihl, heute wieder die ,richtigen”
Dinge getan zu haben. Man gibt sein Bestes, doch die zu erledigenden Aufgaben wer-
den auf wundersame Weise immer mehr. Dann herzlich willkommen im Club. Ich war
genau an diesem oben beschriebenen Punkt und habe fiir mich eine Losung gefunden.

Mein Name ist Thomas Lang, ich bin 41 Jahre, Vater von zwei wunderbaren Kindern im
Alter von sechs und acht Jahren und gliicklich verheiratet mit meiner Frau Eva (eben-
falls Steuerberaterin). Ich bin seit mittlerweile liber 25 Jahren durchgangig in der Steu-
erberatung tatig und durchschritt dabei den klassischen Weg vom Steuerfach-Azubi
zum Kanzleiinhaber mit einem Team von mittlerweile 20 Personen. In meinem Leben
gab es immer wieder ein paar einschneidende Ereignisse, die mich als Mensch entschei-
dend gepragt haben.

Der Wunsch, Steuerberater zu werden, entsprang der Tatsache, dass ich gerne Men-
schen helfe bzw. unterstiitze. Aus meiner Sicht ist Steuerberatung nichts anderes als
~Menschen zu helfen®. Zugegeben: Es geht um das klischeehaft besetzte ,trockene
Zeug"“, das bekanntlich niemand machen will. Aber Sie und ich empfinden darin Freude,
Menschen bei ihren steuerlichen/gesetzlichen Pflichten zu unterstiitzen. Und ja, es gibt
auch bei mir ab und an mal einen Anflug von ,Nicht schon wieder”.

Ich musste auf meinem Weg feststellen, dass mich weder die Schule, das BWL-Studium
noch das Steuerberater-Examen adaquat auf meine Fiihrungsrolle als Kanzleileiter vor-
bereitet haben. Weiter musste/durfte ich erkennen, dass ich — meiner Wahrnehmung
nach — fachlich zwar top ausgebildet war, mir jedoch jegliches Wissen bzw. Erfahrung
zu Themen wie Mitarbeiterfiihrung, Vertrieb, Social Media usw. fehlte. Leider fehlt es in
Deutschland und vermutlich weltweit an einer spezifischen Ausbildung fiir Unternehmer.

Ja, auch wir Steuerberater sind Unternehmer und missen gerade in diesen herausfor-
dernden Zeiten mit Automatisierung, kiinstlicher Intelligenz und einem méglichen Weg-
fall der Vorbehaltsaufgaben unternehmerisch denken und handeln. Der gefiihlt in jeder
Branche vorherrschende Fachkraftemangel ist dann noch das Tupfelchen auf dem i.

Bei einem Datev-Seminar wurde mir vor ein paar Jahren schlagartig etwas bewusst: Ich
will aktiv diese Herausforderungen und damit meine Zukunft angehen. Es war dabei
irgendwie komisch, da ich mich mit der Zukunft der Steuerberatung bereits im Vorfeld
auseinandergesetzt hatte, aber exakt in diesem Moment, in der vorletzten Reihe mit
einem Kaffee in der Hand, hat es bei mir ,Klick” gemacht.
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Vorwort

Zu diesem Zeitpunkt hatten meine Frau und ich gerade erst ein Haus gebaut und waren
entsprechende finanzielle Verpflichtungen bei der Bank eingegangen. Ich wollte meiner
Familie doch ein tolles Leben bieten und jetzt das. Einstellungen wie ,Hoch lebe das
Vorjahr oder ,Das haben wir immer schon so gemacht” waren und sind in meiner
Wahrnehmung fiir eine erfolgreiche Zukunft von Steuerkanzleien der TodesstoR.

Nach einem kurzen ,Opfer-Anflug” von ,Das ist doch nicht gerecht” bzw. ,Da muss
doch die Kammer was machen® erkannte ich sehr schnell, dass es nur einen Weg fir
mich gab: Ich wollte pro-aktiv meine Zukunft selbst gestalten und mich den Heraus-
forderungen der Branche stellen. Alles andere sind und waren aus meiner Sicht nur
Ausreden. Daher kam es, dass ich mich bei den besten deutschsprachigen Experten zu
erfolgreichem Unternehmertum fortgebildet habe und die fir mich passenden Ansatze
in meiner Kanzlei umsetzte.

Resiimee: Die Methoden waren erfolgreich, die Kanzlei war auf Kurs und segelte in eine
positive Zukunft. Leider brachte — wie so oft — der berufliche Erfolg auch personliche
Opfer mit sich. Eine 60-Stunden-Woche war die Regel und von einer aus heutiger Sicht
ausgewogenen Work-Life-Balance war nicht zu sprechen. Paradoxerweise war dies fir
mich zu diesem Zeitpunkt vollig in Ordnung und ich empfand auch Stolz fir meine
Leistung. Es fuhlte sich einfach gut an, die Kanzlei mit diversen MaRnahmen, wie z. B.
die flachendeckende Einfiihrung von Datev, Unternehmen online bei unseren Mandan-
ten, sowie die 100 % digitale Arbeitsweise mit iPad und OneNote fiir eine erfolgreiche
Zukunft gewappnet zu haben.

Wie so oft, musste auch bei mir etwas vollig Unvorhersehbares passieren. Meine Frau
Eva erkrankte an Brustkrebs. Von heute auf morgen erschien mir die fristgerechte Ab-
gabe von Umsatzsteuer-Voranmeldungen bzw. die Erfilllung gesetzlicher Pflichten in
einem ganz anderen Licht. Was bringt beruflicher Erfolg, wenn ich niemanden habe,
mit dem ich diesen teilen kann?

Mir wurde schlagartig bewusst, dass ich fiir mich so nicht weitermachen wollte. Als
meine Tochter Leni dann eines Tages noch zu mir sagte: ,Papa, warum hast Du heute
schon wieder keine Zeit, um mit mir zu basteln?“ war fir mich die Entscheidung gefal-
len. Ich wollte einen Weg finden, mit dem ich mit weniger Zeiteinsatz die gleichen
Ergebnisse in der Kanzlei erzielen konnte und zusatzlich ausreichend Freiraum fir
meine Familie und mich habe.

Nach bewahrtem Muster begab ich mich auch in diesem Fall erneut auf die Suche nach
Experten und Fortbildungen zu diversen Themen wie Zeit- und Selbstmanagement, Per-
sonlichkeitsentwicklung und Gesundheit. Ich stellte mir meinen eigenen Werkzeugkas-
ten mit Methoden und Tools zusammen und fiihrte diese bei mir bzw. meiner Kanzlei
erfolgreich ein.
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Vorwort

Es ist schon komisch, dass scheinbar immer irgendetwas Schlimmes bzw. ein Schick-
salsschlag passieren muss, damit man seine Gewohnheiten hinterfragt und den ,Reset-
Knopf“ driickt. Bei mir war dies zum einen die Angst vor dem Verlust einer nachhaltig
erfolgreichen Kanzlei, zum anderen natirlich auch die Krebserkrankung meiner Frau.
Der Vollstandigkeit halber: Meiner Frau Eva geht es wieder gut und sie ist gesund.

Mandanten und Steuerberaterkollegen haben die Veranderung meiner Arbeits-/Lebens-
weise wahrgenommen und mich direkt darauf angesprochen. Auf die Frage: ,Wie hast
Du das geschafft?” hatte ich zu diesem Zeitpunkt keine Antwort. Es war allerdings der
Startschuss, meinen Weg und die dabei umgesetzten Methoden und MaRnahmen zu
analysieren. Am Ende dieses Prozesses stehen das ,,TOM—PrinzipE“ sowie die ,3 Machte
der Effektivitat”™".

Ich darf lhnen mit diesem Buch meinen personlichen Weg aufzeigen, ohne einen
Anspruch auf Vollstandigkeit. Mein Wunsch ist, Ihnen Mdglichkeiten/Optionen auf-
zuzeigen und Inspiration zu schenken. Stellen Sie sich einfach lhren eigenen Werk-
zeugkasten fir sich und lhre Kanzlei zusammen. Packen Sie ,alles” rein, was fur Sie
passt. Probieren Sie Dinge aus und scheuen Sie sich nicht davor, ein Werkzeug wieder
beiseite zu legen.

Wichtig ist, dass Sie loslegen und ins Tun kommen. Das ist librigens mein Leitspruch:
LErfolg ist Tun.“ Es heiRt im Ubrigen auch Unternehmer und nicht ,Unterlasser”. Was
ist das Risiko, wenn etwas fur Sie nicht passt? Gar nichts. Sie haben lediglich eine
Erfahrung gewonnen und das ist stets eine positive Erkenntnis.

Um moéglichst viel fiir sich aus diesem Buch mitzunehmen, méchte ich lhnen einen Tipp
geben: Erstellen Sie sich eine eigene ,Quintessenz“. Was meine ich damit? Dies ist Ihre
personliche Liste mit Punkten, die flir Sie bzw. lhre Kanzlei interessant sind. Das kénnen
Dinge sein, die Sie gerne umsetzen oder (zu einem spateren Zeitpunkt) ausprobieren
mochten. Genauso kdnnen dies aber auch sogenannte ,Not-To-Do’s“ sein, d. h.: Was
wollen Sie zukiinftig nicht mehr oder anders machen? Die Erfahrung zeigt, dass es teil-
weise leichter fallt, Dinge zu identifizieren, die man eben ,nicht” mehr umsetzen méchte.

Wichtig ist, dass Sie Ihre Zusammenfassung schriftlich machen. Am Ende dieses Buches
finden Sie schon einmal ein bisschen Platz fir persénliche Notizen sowie eine Ubersicht
der 48 beschriebenen Effektivitatsimpulse. Immer wenn Sie einen Gedanken festhalten
wollen, notieren Sie ihn.

Wahlen Sie fur lhre personliche Quintessenz die fiir Sie passende Form; ein Stiick Pa-
pier, einen Block oder eine digitale Alternative. Entscheidend ist, dass Sie fir sich einen
Ort finden, den Sie gerne nutzen, der fiir Sie leicht zuganglich ist und den Sie im Nach-
gang immer wieder prasent haben.
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Vorwort

Ich wiinsche lhnen viel SpaRR beim Lesen und hoffe, Sie auf lhrem personlichen und
beruflichen Weg ein Stiick begleiten und inspirieren zu diirfen.

Ihr Thomas Lang
Selb, im Januar 2022
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A. Meine Erfolgsformel

A. Meine Erfolgsformel

Wie eingangs bereits erwahnt, hege ich keinerlei Anspruch auf Vollstandigkeit bei den
von mir vorgestellten Methoden und Tools. Das Buch basiert auf meinem heutigen
Wissensstand und Erfahrungen. Es gibt (analog zu diversen Gesetzestexten) leider nicht
die ,eine” Wahrheit bzw. den heiligen Gral der Erleuchtung. Auch dies ist eine wichtige
Erkenntnis aus den vielen Stunden meines ,Tuns®.

Die von mir ausgefiihrten Effektivitatsimpulse sollen lhnen als Unterstiitzung bzw. In-
spiration dienen. Sie selbst brauchen dabei das Rad nicht neu zu erfinden, kénnen eine
Abkiirzung nehmen und auf die von mir gemachten Erfahrungen zuriickgreifen.

Sehen Sie meine Impulse als ,Werkzeuge® und bestiicken Sie Ihren personlichen Werk-
zeugkasten mit den fir Sie stimmigen Tools. Die Umsetzung eines einzigen Impulses,
der thnen durch das Lesen dieses Buchs klar(er) wird, wiirde mich unglaublich stolz
machen.

Bevor Sie mit dem Buch ,, durchstarten mochte ich auf zwei Punkte hinweisen.

Nr. 1: Ich verwende im Buch grundséatzlich die ,mannliche” Form von Wértern. Damit
ist von mir keinerlei Wertung zwischen ,mannlich/weiblich/divers“ beabsichtigt. Ich bin
beim Thema ,Gender” 100 % wertfrei und betrachte jedes Individuum als gleichberech-
tigten Menschen. Sehen Sie meine Wortwahl als Synonym fiir die fur Sie passende
Form.

Nr. 2: Folgende Tabelle dient als Legende fiir im Buch verwendete Hinweise:

Tipp Download Ubung

Von mir zusatzlich ausgewahlte
Tipps sollen die 48 Effektivi-
tatsimpulse abrunden.

Diese personlichen Erfahrungen
sollen Ihnen als , Abkiirzung”
dienen.

Es gibt fur Sie (kostenlose)
Unterlagen zum Download.
Am Ende des Buchs finden Sie
eine Liste dieser Dokumente
sowie eine Anleitung fiir den
Downloadbereich.

Erfolg ist Tun! Sie haben die
Méglichkeit (sofort oder spéter)
selbst in die Umsetzung zu
kommen.

Nitzliche Ubungen werden Sie
auf dem Weg zu lhrer Effektivi-
tat unterstiitzen.

Lassen Sie uns nunmehr beginnen, denn: Erfolg ist Tun!
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l. Das TOM-Prinzip®

Rickblickend drehte sich bei der Analyse meines Weges alles um zwei Themen: Zeit
und Ziele.

Genau diese beiden Variablen sind wichtige Bestandteile meiner Erfolgsformel. Ich erkannte
jedoch, dass es nicht ausreicht, ,nur” seine Zeit zu optimieren und sich Ziele zu setzen. Eine
entscheidende Zutat fehlte noch: Effektivitat. Oder um es in meinen Worten zu sagen:

(¢€)
QD

Effektivitat ist,
lhre Zeit einzusetzen,
um lhren Zielen néher zu kommen.*

Thomas Lang

Am besten lasst sich meine Erfolgsformel, das sog. TOM-Prinzip®, mithilfe einer Sanduhr
erklaren. ,TOM® steht dabei nicht nur fir meinen Namen, sondern vielmehr fur die

erfolgsbestimmenden Variablen der Formel, die gleichzeitig unterschiedliche Zeitdimen-
sionen symbolisieren.

T (o] M

T=Time O = Objectives M = Management
Zeit Ziele Effektivitat
Zukunft Vergangenheit Gegenwart

3 Méchte der (@) Effekrivitat

TOM-Prinzip®

Die Sanduhr steht beim TOM-Prinzip® sinnbildlich fiir unser Leben. Jede Sekunde fillt
unaufhorlich — Tag fur Tag, Stunde fiir Stunde — ein ,Sandkorn“ (symbolisch fir Zeit)
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durch die Engstelle der Uhr. Man kdénnte daher auch von einem ,Zeitkorn“ sprechen.
,Zeit“, als oberer Trichter der Sanduhr, steht fir mich sinnbildlich fiir unsere Zukunft,
die wir (noch) beeinflussen kénnen bzw. dirfen.

Keiner von uns weil3, wie viel ,Zeit” sich im obigen Behalter befindet. Eigentlich sollte
das obige Dreieck der Sanduhr deshalb blickdicht und nicht einsehbar sein. Allein diese
Tatsache, nicht zu wissen, wie viel ,Zeit” wir auf Erden haben, scharft unseren Blick fur
Wichtiges und Unwichtiges. Die Konfrontation mit dem Thema Tod ist hierbei stets ein
effektiver Filter fir uns Menschen, um Prioritdten zu definieren und ein individuelles
»Ranking® fir sich zu finden.

Der untere Teil der Sanduhr symbolisiert fiir mich die Vergangenheit. Dafiir stehen ,Ziele” in
meinem Modell. Tag fiir Tag kommen ,Zeitkdrner” im unteren Bereich an und werden eine
logische Sekunde spater zu unserer Vergangenheit. Die entscheidende Frage ist, ob wir diese
»vergangene Zeit“ bzw. diese Erlebnisse fiir uns als ,gut oder schlecht einstufen. Genau
hier soll Effektivitdt unterstiitzen und mehr von den ,guten/richtigen“ Momenten schaffen.

Ich versuche jeden Tag auf das Neue mein Leben selbst zu bestimmen und mir bewusst
»meine“ Ziele zu setzen. Ich mochte pro-aktiv und selbstbestimmt mein Leben leben.
Ziele sind aus meiner Sicht hierflir das beste Werkzeug. Ziele geben uns, in dem von
Hektik und Stress gepragten Kanzleialltag, allzeit die notwendige Orientierung und
scharfen unseren Fokus fiir das Wichtige.

Daher sind die Variablen Zeit (Time = Zukunft) und Ziele (Objectives = Vergangenheit)
wichtige Parameter in meiner Erfolgsformel. Der entscheidende Punkt beim TOM-Prin-
zip” ist jedoch der Schnittpunkt von Zeit und Zielen bzw. von Zukunft und Vergangen-
heit, namlich die Gegenwart (Management = Effektivitat).

Trotz bestem Zeitmanagement und idealen Zielformulierungen ist stets der entschei-
dende Moment fir lhren personlichen Erfolg lhre Gegenwart. Ich durfte auf meiner
Reise erkennen, dass genau an jenem Punkt ,Effektivitdt” entsteht oder eben auch
nicht. Im Hier und Jetzt entscheiden Sie schlussendlich dartiber, wie Sie lhre Zeit nutzen
und ob Sie am Abend von einem ,gebrauchten” oder ,guten Tag sprechen.

(c€)
QD

,Der aktuelle Moment ist alles, womit wir arbeiten kénnen.
Unsere Vergangenheit ist nur ein ehemaliges Jetzt
und unsere Zukunft ist eine potentielle Gegenwart.”

Gary Keller
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Effektivitdt entscheidet sich also im Moment der Gegenwart, dem Schnittpunkt von
Zeit und Zielen. Sinnvoll ware es daher einen Filter fir das ,Jetzt“ zu haben, der uns
automatisiert und ohne groRes Nachdenken die richtigen Entscheidungen ,zuflistert”
und sozusagen ein imaginarer Ratgeber fur Effektivitat ist. Diese Aufgabe libernehmen
bei meinem TOM-Prinzip® die sog. ,,3 Machte der Effektivitat™.

3 Michte der (@) Effektivitat®

\
TOM-Prinzip®

Bei den 3 Michten der Effektivitiat” handelt es sich um einen Filter, der uns hilft, aus
unserer Sicht in jeder Sekunde das ,Richtige” zu tun. Effektivitat entsteht durch unser
Tun/Handeln/Denken, welches wir ,managen“ kdnnen und sollten. Daher steht der
Buchstabe ,M“ fiir Management, ein Synonym fir Effektivitat.

Sinnbildlich werden die ,Zeitkdrner von den 3 Michten der Effektivitat® wie eine Art
Sieb gefiltert. Dadurch steigt die Wahrscheinlichkeit, dass im unteren Bereich der Sand-
uhr mehr ,effektive“ Momente ankommen und wir zufrieden auf unsere Vergangenheit
blicken.

Bei genauerer Betrachtung bzw. im ,,Zoom-Modus“ kdnnen Sie erkennen, dass es sich
bei den 3 Michten der Effektivitat” um 3 Kreise handelt. Jeder Kreis steht dabei fir eine
Macht, die auch den Rahmen fiir meine 48 Effektivitatsimpulse bilden.

» Die Macht der Gedanken
» Die Macht des Umfelds
» Die Macht der Planung
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1. Effektivitat = Zeit/Ziele-Management
(66)
N\

,Efficiency ist doing things right.
Effectiveness ist doing the right things.”

Peter Drucker

Ich bin eigentlich kein Freund von Definitionen, aber an dieser Stelle ist dies durchaus
angebracht. Um es in den Worten von Peter F. Drucker zu sagen: ,Effektivitat ist, die
richtigen Dinge zu tun. Effizienz ist, die Dinge richtig zu tun.”

S -

EffeRtivitat = _ Effizienz =
Die RICHTIGEN Dinge tun Dinge RICHTIG tun

Hier liegt wirklich ein feiner, aber entscheidender Unterschied. Bei Effektivitat geht es
um die wichtigen Dinge, die leider allzu oft nicht dringend sind und daher oft vernach-
lassigt werden. Ja, auch dringend und wichtig haben unterschiedliche Bedeutung.

Sie kennen bestimmt folgende Szene: Ein Mandant mochte von lhnen zuriickgerufen
werden und selbstverstandlich ist es (zumindest aus seiner Sicht) dringend. Wahrend
des Anrufs stellt sich umgehend heraus, dass dies in hrer Wahrnehmung mitnichten so
war und ein Mitarbeiter der bessere Ansprechpartner gewesen ware.

Setzen Sie dieses Beispiel einmal in Relation von dringend und wichtig. Ware es an
dieser Stelle fur Sie nicht effektiver, also wichtiger gewesen, lhre Zeit flr die strategi-
sche Ausrichtung Ihrer Kanzlei und damit Ihren Zielen zu nutzen, anstatt ein Telefonat
ohne (vermeintlichen) Mehrwert zu fiihren?
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Eine Liste mit Beispielen wirde sich hier unendlich fortfiihren lassen. Sehr anschaulich
beschrieben werden die unterschiedlichen Varianten von dringend und wichtig in der
Eisenhower-Matrix, der ich spater noch den Effektivitatsimpuls Nr. 26 widmen werde.

Das Schone ist, dass beide Variablen meiner Effektivitatsformel, also Zeit und Ziele,
jederzeit von lhnen beeinflusst werden konnen. Gleichzeitig kann dies auch ein Fluch
sein, da nur Sie allein der einzige Mensch auf diesem Planeten sind, der fiir Inren Erfolg/
Ihre Effektivitat verantwortlich ist. Fir mich Uberwiegt dabei ganz klar der positive
Aspekt, da ich selbst pro-aktiv meinen Weg bestimmen und beeinflussen kann.

Entscheidend ist, dass Sie lhre Effektivitat ,richtig” managen. Daher mochte ich Sie in
den folgenden Kapiteln auf meinem personlichen Weg zur Effektivitat mitnehmen und
auf die aus meiner Sicht wichtigsten Impulse fiir Sie und Ihre Kanzlei eingehen. Lassen
Sie uns aber vorab noch kurz die beiden Einflussfaktoren Zeit und Ziele genauer be-
leuchten.

2. T=Time (Zeit)

,Daflir habe ich keine Zeit“. Wer von lhnen kennt diesen Satz? Sorry, wenn ich das jetzt
so hart sage, aber diese Aussage stimmt schlicht und ergreifend nicht. Warum? Jeder
von uns hat 24 Stunden jeden einzelnen Tag seines Lebens Zeit zur Verfligung. Wie ich
dabei mit meinem Zeitressort umgehe, ist — wie Sie das jetzt schon kennen — stets mir
selbst liberlassen. Die Aussage ,keine Zeit zu haben® ist daher schlicht falsch. Grund-
satzlich verfiige ich Uber ,die” Zeit, lediglich meine Prioritdten sind anderweitig gesetzt.

(c€)
Q)

,Keine Zeit zu haben ist keine Tatsache,
sondern eine Entscheidung.”

Unbekannter Autor

Ich bin mir bewusst, dass Sie im ersten Moment dies nicht unbedingt gleich so sehen
oder bisher gesehen haben. Im Grunde jedoch wissen Sie und ich, dass dem so ist. Wir
haben die Zeit, ,wollen“ sie uns aber nicht nehmen.

Ja, Sie haben die Zeit, um Sport zu treiben, wollen sich diese aber (vielleicht) nicht
nehmen. Genauso haben Sie die Zeit, um sich mit Freunden zu treffen, ziehen aber
moglicherweise eine Bilanzbesprechung oder ein Kanzleimeeting vor. Es sind immer
Ihre Prioritaten und schlussendlich lhre Entscheidungen, die tber lhre Zeit bestimmen.
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Es ist flir uns manchmal einfacher, ,Daflir habe ich keine Zeit“ als willkommene Aus-
rede zu nutzen. ,Ich hatte gerne wieder mal mehr Zeit fir mich fallt genauso in diese
Kategorie. Es ist einzig und alleine lhre Entscheidung sich Zeit fiir Dinge wie Sport, die
Familie oder einfach fiir sich selbst zu nehmen. Das ist die ,nackte” Realitat.

Keine Zeit fur etwas zu haben bedeutet, dass es einem schlicht und einfach nicht
»wichtig” genug ist. Keine Zeit fiir einen Ausflug mit Ihren Kindern oder ein Abendessen
mit Freunden zu haben, ist der Tatsache geschuldet, dass Sie anderen Dingen eine
hohere Prioritat beimessen. Selbstverstandlich hdtte man die Zeit, man mochte sich
diese jedoch (bewusst) nicht nehmen.

Ich mochte mir dabei nicht anmalRen zu behaupten, ich wiisste stets, was richtig und
falsch ist. Ich weil8 aber, dass die Behauptung ,Keine Zeit zu haben® einfach ,s0“ nicht
stimmt.

Wenn bei einem Mandanten der Zoll vor der Tir steht, hat dies hochste Prioritat. Sie
werden samtliche geplanten Termine, ohne darliber nachzudenken, absagen und den
Mandanten unterstiitzen. Es ist daher alles eine Frage des ,Wollens” und nicht des
,Konnens“. Auch hier wird urplotzlich eine Moglichkeit geschaffen ,Zeit“ zu haben. In
Wahrheit wurde einfach die Reihenfolge der Prioritdten getauscht und ,Zoll“ stand im
Ranking plotzlich vor ,Bilanzbesprechung®.

Was mir dabei geholfen hat, das Thema ,Zeit” in ein anderes Licht zu riicken, war die
Auseinandersetzung mit dem eingangs bereits erwahnten Thema Endlichkeit bzw. Tod.
Uns allen ist bewusst, dass unser Leben (zumindest in meinem Verstandnis) irgend-
wann in dieser Welt enden wird.

Aus irgendwelchen Griinden schaffen wir es aber nicht, uns neutral mit diesem Thema
auseinanderzusetzen. Bereits bei einem Mandantengesprach zum Thema Unterneh-
mensnachfolge hat man oft ein unwohles Gefiihl. Warum dem so ist, kann ich lhnen
nicht beantworten. Viel interessanter wiederum finde ich, dass es auf unserem Plane-
ten Kulturen gibt, die sich ,auf den Tod freuen“ und hierin sogar eine Erfiillung sehen.
Auch hier sieht man, es gibt stets mehrere Seiten der Betrachtung und ein ,richtig” oder
Jfalsch” liegt stets im Auge des Betrachters.

Die Relation von Zeit und Tod lasst dabei Vieles in einem anderen Licht erscheinen. Sie
ist ein Filter, um Dinge fiir uns zu priorisieren. Nehmen wir an, Sie hatten noch exakt
eine Woche zu leben, was wirden Sie in dieser Woche tun? Ich vermute, in den seltens-
ten Fallen wirde Sie sagen: ,Ich werden den Abschluss von Herrn Miller noch erstellen
oder die Buchfiihrung bis zum 10. an das Finanzamt Ubermitteln.”

Aus meiner Sicht nehmen wir (leider) viel zu selten wahr, wie verschwenderisch wir
teilweise mit dem kostbaren Gut ,Zeit“ umgehen. Was mir geholfen hat, um mir der
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Bedeutung von Zeit und Endlichkeit bewusst zu werden, war folgende ,einfache”

Ubung.

Erstellen Sie eine Excel-Liste mit 80 Kastchen und drucken diese aus. AnschlieRend
fillen Sie firr jedes lhrer Lebensjahre ein Kastchen aus. Nun treten Sie einen Schritt zuriick
und halten kurz inne. Die ausgefiillten Kastchen stehen fiir Ihr bisheriges Leben. Die ,leeren”

Kastchen fiir lhre zukiinftigen voraussichtlichen Jahre bei einer durchschnittlichen Lebens-
erwartung von 80 Jahren.

In meinem Fall — bei einem Lebensalter von 41 Jahren — sind bereits mehr als die
Halfte der Kastchen ausgefiillt, d. h. die Halfte meines Lebens ist bereits ,vorbei“. Es
ist wirklich erschreckend festzustellen, dass 50 % meiner voraussichtlichen Lebenszeit
bereits hinter mir liegt bzw. sich unwiderruflich im unteren Teil der Sanduhr befindet.
Positiver betrachtet: Ich habe noch (voraussichtlich) 39 Jahre ,Zeit“ mein Leben aktiv
zu gestalten.

1980 Heute

Mir wurde durch diese Ubung bewusst, welchen Teil meines Lebens ich schon hinter
mir habe und welchen Teil ich noch beeinflussen kann und werde. Diese 80 Kastchen
halfen mir, Klarheit Gber den Umgang mit ,meiner” Zeit zu erhalten.

Genauso kénnen Sie auch ein MaBband aus einem Mdbelhaus lhrer Wahl nehmen.
Jeder Zentimeter, der meist 100 cm langen Papierbander, steht symbolisch fiir ein Lebensjahr.
Schneiden Sie das MalRband an der Stelle lhres aktuellen Lebensalters ab und halten Sie das
hintere Ende fest. Machen Sie eine kurze Pause. In Ihrer Hand halten Sie anschlieBend Ihr
zukiinftiges Leben bei einer angenommenen Lebenserwartung von 100 Jahren. Ich verspreche
lhnen, das scharft Ihr Zeitbewusstsein.

Mit der notwendigen Sensibilisierung fir das Thema ,Zeit stellte ich mir folgende
Fragen:

» Wie mochte ich meine Zeit einsetzen? und

» Wie kann ich meine Zeit mdéglicherweise optimieren?

Die Antworten auf diese Fragen ziehen sich wie ein roter Faden durch meinen Weg der
Effektivitat.
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b) Fithrung = Kommunikation

Fuhrung, Management, Leadership sind allesamt Begriffe fiir eine der bedeutsamsten
Fahigkeiten des 21. Jahrhunderts. Folgende Definitionen sind in der Literatur zu finden:

Autor Definition

Fredmund Malik: Management ist die Steuerung der Trans-
formation von Wissen in Ergebnisse und
Nutzen.

Stefan Merath: Fihrung bedeutet, das Potential der

Gruppe zu heben, damit es dem einzelnen
Kunden jetzt und der gesamten Zielgruppe
in der Zukunft besser geht.

Boris Grundl: Fiihren bedeutet, Menschen zur Verant-
wortung zu befdhigen und das durch
Ergebnisse sichtbar zu machen.

All diese Definitionen haben eines gemein: Fiihrung soll einen Nutzen/Mehrwert flr
andere (in unserem Fall fir Mandanten) haben.

Ihr Team unterstiitzt Sie dabei, Ihre Vision bzw. ,Mehrwert“ in die Welt zu bringen.
Durch Ihr Team erreichen Sie mehr Menschen, als Sie es alleine jemals geschafft hatten.
Teamfiihrung bedeutet daher, mithilfe des Teams seine personliche ,Nutzendefinition®
von Steuerberatung Menschen anzubieten.

(c€)
Q)

,Es gibt keine Mitarbeiterfiihrung
ohne Kommunikation.“

Stefan Lami

»Die Arbeit einer Flihrungskraft besteht nahezu ausschlieBlich aus Kommunikation.
Fuhrung beginnt somit schon morgens in der Kaffeekiiche und endet mit ,Schénen
Feierabend”. Die Stimmung, die die Fihrungskraft dabei verbreitet, beeinflusst das
Team und dessen Performance.“®*

93 Ehlers, Michael, Rhetorik - Die Kunst der Rede im digitalen Zeitalter, S. 134.
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Damit Sie ein Team um sich haben, welches mit lhnen gemeinsam lhre Vision grof3
macht, sind kommunikative Fahigkeiten unabdingbar. Delegation, Gesprachsfiihrung,
Motivation bis hin zur Uberzeugungspsychologie, sind flr Kanzleiinhaber wichtige
Kommunikations-Werkzeuge.

Ein zentraler Baustein fiir effektive Kanzleifiihrung ist der Faktor Motivation. ,Was,
glauben Sie, hat sich als starkste Antriebskraft erwiesen — als das Verlockendste an
einer Arbeit? Geld? Gute Arbeitsbedingungen? Zusatzpramien? Nichts von all dem.
Den eindeutig starksten Anreiz bildete die Arbeit selbst. War sie spannend und interes-
sant, dann freute sich der Arbeitende darauf und fiihlte sich zu guten Leistungen moti-
viert.“** Denken Sie beim Thema Motivation auch stets an die beiden Grundbediirfnisse
von Menschen: Aufmerksamkeit und Anerkennung.

Auch wenn es uns nicht auf den ersten Blick klar ist: Menschen sind von sich aus moti-
viert. Denken Sie an den Effektivitatsimpuls Nr. 14 — , Leitplanken®: Werte/Motive. Auch
ohne duBeres Zutun tragt jeder von uns bereits Motive in sich. Die Kunst einer Fiih-
rungskraft besteht eigentlich darin, diese (inneren) Motive zu erkennen und diese zum
Wohle der Kanzlei zu nutzen. Dies klingt im ersten Moment egoistisch, jedoch ist dies
genauso vorteilhaft fur das Teammitglied wie fiir uns. Es gibt fiir einen Menschen
nichts Effektiveres, als im Einklang mit seinen Motiven zu handeln. Es entsteht eine
klassische Win-Win-Situation.

c) Sinn/,Warum“ = Grundlage fiir effektives Teamwork

Sie haben mit Sicherheit schon einmal von der Bediirfnispyramide nach Maslow gehort.
Hinter jeder Zahl der Buchfiihrung bzw. jeder Buchung stehen Handlungen von Men-
schen. Daher lasst sich die BedUrfnispyramide sehr gut auf Unternehmen und die darin
arbeitenden Menschen libertragen. Die Pyramide kdnnen wir nutzen, um besser zu ver-
stehen, welche Bedlirfnisse Mitarbeiter haben.

Die Maslowsche Pyramide ist in fiinf Bediirfnisstufen gegliedert. Ist eine Stufe erreicht,
strebt man eine Stufe hoher an, bis hin zum ,Gipfel“. Eine hohere Stufe kann jedoch
erst erreicht werden, wenn die Bediirfnisse der vorherigen Stufen befriedigt wurden.

94 Carnegie, Dale, Wie man Freunde gewinnt, Position 2904.
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Die Bedurfnispyramide

Bedirfnispyramide
nach Maslow Mitarbeiter-Bedurfnispyramide

adaptiert auf Mitarbeiter-Performance

Bediirfnis
Selbstve chung
Das eigene Potential entfalten

Soziale Bediirfnisse
Beziehung t

Sicherheits-und

Glucklicherweise sind in unserer Kultur die Bediirfnisse von ,Uberleben® und ,Sicher-
heit” weitgehend gesichert. Fiir uns Unternehmer wird es ab der dritten Ebene interes-
sant, d. h. dem Bediirfnis nach sozialen Beziehungen sowie Zugehdrigkeit. Je ,hcher”
wir unserem Team eine Bedurfnisbefriedigung bieten kénnen, desto motivierter, ver-
bundener und engagierter werden diese Menschen innerhalb Ihrer Kanzlei sein.

Menschen wollen immer mehr Teil von etwas Groflem sein. Eine Arbeit mit ,Dienst
nach Vorschrift finde ich heutzutage an sprichwortlich jeder Ecke. Selbstverstandlich
wollen und sollen Menschen lhr ,Uberleben gesichert wissen. In der heutigen Zeit
sprechen wir hier von ausreichend Geld, also Gehalt. Dies stellt ein Grundbediirfnis
dar, welches wir erfiillen missen. Als wirklicher Motivationsmotor wirkt eine Gehalts-
erhohung jedoch nicht. Kurzfristig kann dies motivierend wirken. Wir Menschen sind
jedoch ,,Gewohnheitstiere®, d. h., bereits ab dem zweiten oder dritten Monat sind die
200 € mehr monatlich schon wieder ,normal” und motivieren nur noch marginal.

Viel entscheidender ist es heutzutage, den Menschen einen Sinn in lhrer Arbeit zu bieten.
Menschen wollen Teil von etwas ,Groflem” sein. Dies klingt irgendwie komisch und aber
auch logisch zugleich. In der Praxis ist die Umsetzung jedoch relativ schwierig. Wir sind in
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der Steuerberatung tatig und nicht bei der NASA, wo es um die Entdeckung neuer Welten
geht. Aber genau hier liegt auch eine Chance, uns von anderen abzugrenzen.

Haben Sie schon einmal (lber die Bedeutung der Erstellung von Lohnabrechnungen
nachgedacht? Selbstverstandlich kann man an diese Tatigkeit mit dem Ziel herangehen,
dass es bei einer Lohnsteuer- oder Sozialversicherungspriifung zu keinen Beanstandun-
gen kommt. Ich fir meinen Teil verfolge hier einen anderen Ansatz.

Im Grunde geht es bei Lohnabrechnungen darum, dass Menschen bzw. deren Familien
plinktlich Geld auf dem Konto haben, mit dem sie ihre Miete bezahlen kdnnen oder die
Anzahlung flr den Sommerurlaub leisten konnen. Wir und unser Team schaffen somit
Lebensqualitat fir Menschen. Ich weif3 — eine komplett andere Sichtweise auf eine fir
viele unbeliebte ,trockene” Routineaufgabe.

Dies ware z. B. eine Moglichkeit, Menschen mit Ihrer Kanzlei einen ,,Sinn“ zu bieten. In
der obersten Stufe geht es darum, einen Beitrag zum Ganzen zu leisten bzw. Teil von
etwas ,,GrofRerem” zu sein. Welche Stellenbeschreibung klingt besser: ,Ich bin Lohn-
sachbearbeiter.” oder ,Ich schaffe Lebensqualitat.“?

Menschen wollen Teil von etwas Bedeutendem, Teil einer Veranderung, einer ,Revoluti-
on“ sein. Zumindest hatten Sie gerne die Chance hierauf. Menschen moéchten an etwas
teilhaben, worauf sie stolz sein kénnen. Es reicht aber nicht, ,nur“ Teil einer ,Steuer-
kanzlei“ zu sein.

Teammitglieder wollen wissen, ,warum“ Sie etwas tun und nicht, ,was“ sie tun.®® Das
»Was“ ist auch relativ schnell geklart: Buchfiihrung, Steuererklarungen, Einspriiche usw.
Glauben Sie aber im Ernst, dass diese Tatigkeiten jemandem ,Sinn“ bieten und nach-
haltig fur ein hoch engagiertes Team sorgen? Wohl eher nicht.

Ich bin mir natirlich bewusst, dass dies nicht ohne Weiteres umzusetzen ist. Grundlage
ist — wie bei eigentlich allem —der Unternehmer selbst, also Sie. Wenn dieser Ansatz fir
Sie nicht greifbar ist bzw. Sie damit nichts anfangen kénnen, dann ist das vollig in
Ordnung.

Wenn es jedoch darum geht, wahre Effektivitat zu erzielen, ist die Frage nach dem
»Warum“ bzw. dem ,,Sinn“ Ihrer Tatigkeit von entscheidender Bedeutung. Es gibt auch
hier keine einzig wahre Antwort auf diese Frage. Jeder kann und sollte fiir sich eine
Antwort finden, dies dem Team kommunizieren und somit als ,PS“ auf die Stral3e brin-
gen. Beim Effektivitatsimpuls Nr. 41 — Das ,,Warum® gehe ich noch naher auf die Frage
nach dem ,Warum® ein.

95 Watt, James, Business fiir Punks. Brich alle Regeln!, Position 1949.
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IIl. Ihre Kommunikation

Es ist erstaunlich, wie schnell Menschen sich als Teil von einer Sache sehen, wenn Sie
ihnen wirklich wichtig ist und sie personlich etwas beitragen kdnnen. Herausragende
Fuhrungspersonlichkeiten geben ihrem Team diesen Grund und erkldren, wie deren
Arbeit zu den héheren Zielen des Unternehmens beitragt.®

Traurigerweise zeigen Studien, dass ein Grof3teil der Bevolkerung nicht ihren Traumjob
hat.7 Stellen Sie sich nur einmal vor, was passieren wirde, wenn Menschen ihren Job
lieben und gerne zur Arbeit gehen wiirden. Die Menschen waren produktiver, zufriede-
ner und glucklich.

Wir Kanzleileiter haben die Chance, unserem Team — egal wie Sie es auch nennen
wollen — ein ,Warum®“/einen ,Sinn“/eine ,Vision“ zu bieten. Die Anziehungskraft, Be-
geisterung und Energie, die davon ausgeht, ist enorm. Unterschatzen Sie dies nicht und
setzen Sie diese ,Kraft“ nach lhrem eigenen Dafiirhalten und der fir Sie richtigen Dosis
fur lhre Kanzlei ein.

96 Harnish, Verne, SCALING UP Skalieren auch Sie!, Position 10086.
97 Sinek, Simon, Frag immer erst Warum, S. 14.
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b) Das Pareto-Prinzip (Historie — Definition — Richtwert — Formel)

Der italienische Soziologe und Okonom Vilfredo Pareto untersuchte 1897 die Verteilung
des Vermogens in ltalien und fand dabei heraus, dass rund 80 % des Besitzes auf nur
20 % der Familien entfielen. Aus dieser Beobachtung leitete er ab, dass Banken sich nur
um diese 20 % kimmern sollten. Bei weiteren Untersuchungen stellte er fest, dass
dieses Verhaltnis keine Ausnahme war, sondern hier ein mathematisch berechenbares
Ungleichgewicht bei der Reichtumsverteilung herrschte: Damit gilt der Italiener als Ent-
decker des 80/20-Prinzips, welches deshalb auch Pareto-Prinzip genannt wird.

Das Pareto-Prinzip liefert folgende Kernaussagen:

» 20 % Input sind verantwortlich fiir 80 % Output.

» 80 % der Wirkung/der Ergebnisse kommen durch 20 % der Ursachen/der Arbeit
zustande.

» Pareto besagt, dass haufig 20 % des geleisteten Aufwands nétig sind, um 80 % des
gewlinschten Effekts zu erzielen.

» Selten liefern 50 % unserer Arbeit auch 50 % des Erfolgs und das liegt daran, dass
nicht jede Ursache die gleiche Wirkung auf unser Ergebnis hat.
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D. Die Macht der Planung

Wichtig ist zu betonen, dass das 80/20-Prinzip nur in Ausnahmen ein Verhaltnis von
exakt 80:20 liefert. Das Pareto-Prinzip gibt einen Richtwert, der nicht immer der Realitat
entsprechen muss. Das Verhdltnis kann auch bei 70/30 oder 99,9/0,01 liegen. AufRer-
dem mussen die Werte auch nicht notwendigerweise immer 100 ergeben. Entschei-
dend an Pareto ist fir mich, das Missverhaltnis von Input und Output aufzudecken
und durch die 80/20-Regel ein praktisches Hilfsmittel zu erhalten.

Aulerdem sollten wir das Pareto-Prinzip als Formel und nicht nur als einzelnen ,Re-
chenschritt” verstehen. Durch mehrmaliges Anwenden der 80/20-Regel ergeben sich
weitere interessante Kombinationen, die fir die Betrachtung unternehmerischer Kon-
stellationen sinnvoll sein kénnen.

20%

Die dreimalige Anwendung der 80/20-Regel bedeutet, dass ca. 1 % Input fir ca. 50 %
Output verantwortlich sind. Dies ist wirklich ein eklatantes Verhaltnis, dessen wir uns
oft nicht bewusst sind.

Input (20 %) ,»sind verantwortlich fiir“ [Output (80 %)

20 % (20 % von 100 %) = 80 % (80 % von 100 %)

4 % (20 % von 20 %) = 64 % (80 % von 80 %)

1% (20 % von 4 %) = 51 % (80 % von 64 %)
Pareto x 1 Pareto x 2 Pareto x 3

20%
- - 1

Dies wirde nach Pareto bedeuten, dass 1 % unserer Mandanten fiir 50 % unseres Un-
ternehmergewinns verantwortlich ist. Ob dies schlussendlich tatsachlich so ist, ist aus
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meiner Sicht nicht entscheidend. Viel wichtiger ist, dass wir uns bewusst machen, dass
manche Mandanten (Input) mehr Auswirkung auf das Kanzleiergebnis (Output) haben,
als andere.

c) Pareto in der Unternehmenswelt

Das Pareto-Prinzip ist ein allgemeingiiltiges Gesetz und lasst sich daher auf samtliche
Szenarien in Unternehmen Ubertragen. Neben Mandatsbeziehungen kann die 80/20-
Regel beispielsweise auch auf Aufgaben angewandt werden. Welche 20 % unserer Ta-
tigkeiten sind fuir 80 % unserer Ergebnisse verantwortlich? Eine sehr spannende Frage,
wie ich finde.

Speziell bei den Themen Zeit- und Selbstmanagement ist Pareto fiir effektives Unter-
nehmertum sehr interessant. Erinnern Sie sich an den Effektivitdtsimpuls Nr. 5 — Unter-
nehmer vs. Selbstandig. Bei Selbstandigen entspricht der eingesetzte ,Input” grundsatz-
lich dem erbrachten ,Output®. Dieses lineare Verhaltnis ist der sog. ,Flaschenhals-Pro-
blematik” geschuldet.

Der ,Selbstdndige” Steuerberater nimmt die 3 Rollen der Kanzlei in Personalunion ein
und stellt daher in letzter Instanz immer den Flaschenhals dar. Eine Skalierung der
Dienstleistungen ist nur mit Uberstunden/Mehrarbeit méglich und eine 60-Stunden-
Woche die Regel. Dies bedeutet, dass ein ,hoherer Output nur tber einen ,héheren®
Input realisiert werden kann, da diese sich nahezu linear zueinander verhalten.

Der ,unternehmerisch“ handelnde Steuerberater unterdessen, hat ein Team aus Mana-
gern und ,Fachkraften” um sich. Dadurch kann man die Hebelwirkung von Unterneh-
mertum nutzen und mit dem ,richtigen Aufwand den maximalen Ertrag erzielen.

Im Ergebnis bedeutet dies, dass sich bei gleichbleibenden Zeiteinsatz einerseits hohere
Ergebnisse erzielen lassen. Andererseits kénnen sich — durch das Tun der ,richtigen®
Dinge — die gleichen Ergebnisse bei einem verringerten Zeiteinsatz ergeben. In beiden
Fallen ,verschieben® sich die Parameter zugunsten des Unternehmers bzw. zu dessen
Vorteil.

Output

Input Output Input

~ | A

SELBSTANDIGER UNTERNEHMER

140 Covey, Stephen R.: Die 7 Wege zur Effektivitat.
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d) Anwendung / Beispiele fiir das Pareto-Prinzip

Das 80/20-Prinzip ist so vielseitig einsetzbar, dass wir mit ihm im Grunde jeden Bereich
des Lebens in Angriff nehmen und verbessern kénnen. Beginnen wir zunachst mit zwei
Beispielen aus der ,privaten” Welt.

Gehen Sie bitte im Geiste lhren Kleiderschrank zuhause durch. SchlieRen Sie die Augen
und betrachten Sie Ihre Hemden/Blusen/Sakkos usw. Jetzt kommt das Pareto-Prinzip
ins Spiel: 20 % lhrer Kleidung tragen Sie zu ca. 80 %. Frage: Stimmt das in etwa? Bei mir
zumindest schon.

Im Umkehrschluss bedeutet dies, dass Sie ca. 80 % lhrer Kleidung ,nur“ zu 20 % tragen.
Auch das entspricht in etwa der Realitdt. Ich z. B. greife auch haufig nach den ,gleichen”
Hemden, Hosen, Socken usw. Dieses Beispiel verdeutlicht relativ simpel das Pareto-Prin-
zip und aulRerdem, dass Pareto ein Richtwert ist, der nicht unbedingt immer ein exaktes
Verhdltnis von 80:20 ergibt.

Nun nehmen Sie bitte kurz Ihr Handy zur Hand. Gehen Sie bitte in lhre Kontakte und
scrollen diese von A bis Z nach unten. Frage: Mit vielen Personen hatten Sie in letzter Zeit
tatsachlich per E-Mail, Telefon, WhatsApp usw. ,Kontakt“? Auch hier greift die 80:20-Regel.
Mit 20 % der Handykontakte kommuniziert man zu 80 % der Zeit und umgekehrt. Auch fir
mich sind diese beiden Beispiele immer wieder ein effektiver Spiegel, welches Missverhaltnis
,In- und Output” haben kann.

Ubertragen wir Pareto jetzt in unsere Kanzlei. 20 % unserer Mandanten sind fur 80 %
des ,,Argers“, wie beispielsweise Honorardiskussionen, verantwortlich. Auch ich kann
nicht eindeutig bejahen, ob es exakt 20 % meiner Mandanten sind. Ich weil} jedoch,
dass es immer wieder ,die Gleichen sind.

Mit etwa 80 % meiner Mandanten lauft es top und es gibt keinerlei nervenaufreiben-
den Diskussionsbedarf. Mit groBer Wahrscheinlichkeit wird dies auf Sie und lhre Kanzlei
ebenso zutreffen. Je nach Formulierung kann man deshalb folgendes festhalten:

» Positiv: 20 % Mandanten sorgen fur 80 % ,Arger” oder

» Negativ: 80 % vom ,,Arger“ werden von 20 % der Mandanten verursacht.

Auch im unternehmerisch wichtigen Bereich der Wirtschaftlichkeit findet das Pareto-
Prinzip seine Anwendung. Sie kennen die klassische ABC-Analyse fiir Debitoren und
Kreditoren (vgl. Effektivitatsimpuls Nr. 37 — Kosten-Nutzen-Denken). Auch dies ist ein
Anwendungsszenario flir die Pareto-Regel.

Welche 20 % Ihrer Mandanten generieren 80 % lhres Umsatzes? oder welche 20 % lhrer
Dienstleistungen sorgen flir 80 % lhres Umsatzes? In letzterem Falle ist dies historisch
bedingt meist (noch) das Honorar fir die Jahresabschlusserstellung.
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Pareto-Prinzip im Unternehmen

+ =
Umsatz Umsatz Mandanten Output
I 20 % I 20 % - -
80 % 80 %
= L B L
Produkte/ "
Mandanten Dienstleistung Arger Aufgaben

Abschlief}end meine Quintessenz zum Effektivitatsimpuls des Pareto-Prinzips:

» Pareto zeigt, dass nicht jede Ursache die gleiche Wirkung auf unser Ergebnis hat
(50 % Input # 50 % Output).

» Streben Sie nicht nach Perfektionismus, da der GroRteil (also 80 %) dessen, was Sie
tun, wirkungslos ist (vgl. Effektivitatsimpuls Nr. 6 — Perfektionismus = Zeitlupe).

» Konzentrieren Sie sich auf die wichtigen/entscheidenden 20 % und nicht die drin-
genden Dinge (80 %).

2. Effektivitatsimpuls 37: Kosten-Nutzen-Denken

,Eine Stunde am Schreibtisch kann gewinnbringender sein
als zehn Stunden auf der Baustelle.“

Fachverband Metall Nordrhein-Westfalen

a) Mandantenklassifizierung/-typisierung / ABC-Analyse

Ich personlich empfehle lhnen eine jahrliche ,Inventur” Ihrer Mandanten. Analysieren
Sie die Mandatsbeziehungen nach verschiedenen — fiir Sie wichtigen — Kriterien — wie
moglicherweise Jahresumsatz, Deckungsbeitrag und Zeitaufwand. Erganzen Sie diese
yharten“ Faktoren auch mit den fir Sie passenden ,weichen“ Faktoren wie beispiels-
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