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Vorwort

Die fachliche Kompetenz wird bei Wirtschaftspriifern und Steuerberatern vorausgesetzt.
Die hohen Anforderungen zum Bestehen der Berufsexamina dokumentieren die fachli-
che Qualifikation von Wirtschaftspriifern und Steuerberatern. Auf dem Weg zum Wirt-
schaftspriifer und Steuerberater und im weiteren Berufsleben dominiert das Fachwissen.
Dem Berufshild immanent ist ein lebenslanges Lernen. Qualifikation und Kompetenz
sind wichtige Voraussetzungen fiir ein erfolgreiches Berufsleben. Dies gilt nicht nur fiir
Wirtschaftspriifer und Steuerberater, sondern auch fiir Rechtsanwilte, Arzte und andere
Berufsgruppen. Bereits zu Beginn meines Studiums habe ich mir eine Frage gestellt, die
mich bis heute begleitet: , Warum sind manche Menschen erfolgreich und warum andere
nicht?*“ Dabei haben mich stets die Menschen interessiert, die aus eigener Kraft erfolg-
reich wurden und nicht {iber ihre Herkunft als Erbe auf dem Erfolg vorheriger Generatio-
nen aufgebaut haben.

Auf der Suche danach, was erfolgreiche Menschen von weniger erfolgreichen Menschen
unterscheidet, begann ich eine Vielzahl von Biichern zu lesen und Seminare zu besuchen.
Bei diesen Biichern und Seminaren ging es um die Themen Erfolg, Personlichkeitsent-
wicklung, Marketing und Verkauf, Rhetorik, Psychologie, Management sowie Selbstma-
nagement und persdnliche Produktivitdt. Bis heute habe ich zu diesen Themengebieten
mehrere 100 Biicher mit mehreren hunderttausend Seiten gelesen und eine Vielzahl von
Seminaren besucht.

Die meisten Menschen denken bei dem Wort Erfolg in erster Linie an beruflichen und
schlussendlich finanziellen Erfolg. Diese Sichtweise zum Thema Erfolg ist mir bis heute
zu einseitig. Ein erfolgreiches Leben zeichnet sich sowohl durch ein erfolgreiches Berufsle-
ben als auch durch ein erfolgreiches Privatleben aus. In einer vernetzten Welt, in der jeder
Mensch nahezu zu jeder Zeit an fast jedem beliebigen Ort der Welt mit einem Smartphone
erreichbar ist, verschwimmen die Grenzen zwischen Berufsleben und Privatleben. Die
beiden Lebensbereiche stehen in einer engen Verbindung zueinander. Wer kein intaktes
Privatleben hat, wird selten beruflich erfolgreich sein. Wer ausschlieBlich den berufli-
chen Erfolg sucht, darf sich nicht wundern, wenn sein Privatleben Defizite ausweist. Mir
wurde beim Lesen der Biicher und Besuchen der Seminare sehr schnell klar, dass fiir den
personlichen Erfolg die sogenannten Soft Skills eines Menschen ausschlaggebend sind.

Das vorliegende Buch fasst meine theoretischen und vor allem praktischen Erkenntnis-
se zum Thema Soft Skills aus mehr als 30 Jahren Erfahrung zusammen. Eine strikte
Trennung zwischen Berufsleben und Privatleben erscheint mir nicht einschlégig. Die
nachfolgenden Soft Skills gelten groltenteils sowohl fiir das Berufsleben als auch fiir das
Privatleben. Das Buch wurde von einem Wirtschaftspriifer und Steuerberater fiir seine
Berufskollegen geschrieben. Aus diesem Grund beziehen sich die Beispiele und Praxis-
hinweise auf den Berufsstand der Wirtschaftspriifer und Steuerberater. In den meisten
Féllen ist jedoch der Transfer auf andere Berufsgruppen sehr leicht herstellbar. Insofern
richtet sich das Buch nicht nur an Wirtschaftspriifer und Steuerberater sowie ihre Mitar-
beiter. Auch wenn Wirtschaftspriifer und Steuerberater oft Individualisten sind und dazu
neigen, sich gerade wegen der hohen fachlichen Qualifikation als etwas ganz Besonderes
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zu sehen, handelt es sich bei den nachfolgenden Soft Skills weit {iberwiegend um Erfolgs-
faktoren, die universell gelten. Da es sich aulerdem um eine Auswahl wesentlicher und
wichtiger Soft Skills handelt, hat der Buchtitel auflerdem den Zusatz ,wertvolle Soft Skills*
erhalten. Die einzelnen Kapitel in den Gliederungspunkten Grundsatze erfolgreicher Pro-
fessionals, Aufgaben und Werkzeuge kénnen grundsétzlich unabhéngig voneinander ge-
lesen werden. Das bedeutet, dass die einzelnen Kapitel in sich abgeschlossen sind und
weit iberwiegend nicht aufeinander aufbauen. Das erste Kapitel ,Wirtschaftspriifer und
Steuerberater in einer digitalen Welt* setzt den Rahmen und gibt wertvolle Hinweise zur
Nutzung des Buches. Insofern sollte dieses Kapitel in jedem Fall vor allen anderen Kapiteln
gelesen werden.

, Fiihrt ein erfolgreiches Leben auch zu einem gliicklichen Leben?*“Es wiére naheliegend
zu behaupten, dass ein erfolgreiches Leben auch zu einem gliicklichen Leben fiihrt. Wer
die einzelnen Kapitel des Buches liest und nicht gleich zu Beginn den Ausblick liest, be-
kommt am Ende des Buchs auch die Antwort auf diese Frage. Ich wiinsche Ihnen viel Spal
beim Lesen und freue mich {iber Thr Feedback.

Andreas Creutzmann

Speyer, Oktober 2019
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1  Wirtschaftspriifer und Steuerberater
in einer digitalen Welt

Die Digitalisierung verdndert die Unternehmen unserer Mandanten und unsere Wirt-
schaftspriifer- und Steuerberater-Praxen. Disruption kann dazu fithren, dass die Geschafts-
modelle unserer Mandanten in der Zukunft nicht mehr funktionieren werden. Aber auch
unsere eigenen Geschdftsmodelle stehen auf dem Priifstand. Wie kénnen wir unsere Man-
danten in Zukunft mit unseren Dienstleistungen unterstiitzen? Sind wir Wegbereiter und
Motor in eine erfolgreiche Zukunft unserer Mandanten oder blockieren wir mit unseren
Beratungsleistungen wichtige Verdnderungsprozesse bei unseren Mandanten? Was tun
wir in unseren WP/StB-Praxen, um die Digitalisierung erfolgreich zu meistern? Auf diese
und viele weitere Fragen gilt es die richtigen Antworten zu finden.

Kiinstliche Intelligenz, Kryptowdhrungen, Social Media, virtuelle Welten sowie Smart-
phones und die damit verbundene Mdglichkeit, nahezu an jedem Ort der Welt Informa-
tionen abrufen zu kdnnen und jederzeit Entscheidungen treffen zu konnen, haben zu
einer Komplexitét gefiihrt, die nicht nur fiir jeden Wirtschaftspriifer und Steuerberater
eine besondere Herausforderung ist. Berufsleben und Privatleben sind hdufig untrennbar
miteinander verbunden. Berufliche Informationen werden durch ein Smartphone an alle
vernetzten Orte der Welt transportiert. Andererseits bekommen Wirtschaftspriifer und
Steuerberater an fast jedem Ort ihrer beruflichen Tétigkeit Informationen iiber Schulnoten
der Kinder, Probleme des Lebenspartners oder andere private Angelegenheiten mitgeteilt.
Beim Work-Life-Blending verschmilzt die Berufswelt mit dem Privatleben und die Welten
werden untrennbar miteinander verbunden. Es gibt also neben einer Vielzahl an beruf-
lichen Informationen auch reichlich Ablenkung im Alltag eines Wirtschaftspriifers und
Steuerberaters.

Die Komplexitdt hat auf allen Ebenen zugenommen, und diese gilt es zu meistern. Wir
leben in einer VUKA-Arbeitswelt (englisch VUCA). VUKA ist ein Akronym fiir die engli-
schen Begriffe volatility, uncertainty, complexity und ambiguity. Mit Volatilitdt sind Zu-
stdnde gemeint, die instabil, unberechenbar und damit nicht vorhersehbar sind. Niemand
weil, wann sich ein Zustand in welche Richtung bewegen wird, und welche Ereignisse
kommen werden. Unsicherheit bezeichnet einen Zustand, der mit einem unbekannten Ri-
siko behaftet ist. Wir haben immer weniger Sicherheit dariiber, was als Néchstes passiert.
Bekanntes, bisherige Paradigmen gelten nicht mehr und es ist unklar, was nun gilt. Vor-
hersagen und Prognosen sind immer 6fter unzuverldssig. Ambiguitdt bedeutet Mehr- oder
Doppeldeutigkeit eines Sachverhalts.

Wirtschaftspriifer und Steuerberater haben seit jeher eine besonders vertrauensvolle und
verantwortungsvolle Rolle bei ihren Mandanten. Um diesem Vertrauen gerecht zu werden,
steht auch das Leistungsportfolio des Berufsstandes in einer sich verdndernden Welt auf
dem Priifstand. WP/StB-Praxen befinden sich auch wegen der Digitalisierung im Umbruch.
Welche Auswirkungen hat das flir das Management der Kanzlei und das Selbstmanage-
ment? Erfordern die andauernd zunehmende Komplexitdt des Alltags in einer
VUKA-Welt und das digitale Zeitalter neue Grundsitze, Aufgaben und Werkzeuge
von Wirtschaftspriifern und Steuerberatern, um erfolgreich zu sein?
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In diesem Buch werden die Grundsdtze, Aufgaben und Werkzeuge von Wirtschaftsprii-
fern und Steuerberatern dargestellt, die notwendig sind, um die zunehmende Komplexitét
im Alltag und die VUKA-Welt zu meistern. Wirksames Selbstmanagement und effektives
Management von Teams sind heute wichtiger denn je.

Aus Griinden der besseren Lesbarkeit wird im Text nur die médnnliche Form verwendet
— alle Angaben beziehen sich selbstverstdndlich auf Angehorige beider Geschlechter. Im
Folgenden werden Wirtschaftspriifer und Steuerberater auch einheitlich als Professionals
bezeichnet.

Das Buch demonstriert beispielhaft an der Berufsgruppe der Wirtschaftspriifer und Steu-
erberater, welche Soft Skills notwendig sind, um erfolgreich zu sein. Die Grundsitze,
Aufgaben und Werkzeuge gelten dariiber hinaus weit {iberwiegend auch fiir andere Be-
rufsgruppen, Manager und Unternehmer. Erfolgreiche Professionals zeichnen sich durch
exzellentes Fachwissen in ihrem Tétigkeitsgebiet aus. Zusétzlich verfiigen sie {iber ein be-
stimmtes Mindset und bestimmte Soft Skills. Wirksames Selbstmanagement sowie effek-
tives Management von Teams sind fiir den unternehmerischen Erfolg unabdingbar. Nur
wer sich selbst effektiv und effizient fiihren kann, hat eine wesentliche Voraussetzung
erfiillt, um auch Mitarbeiter und Teams wirksam zu fiihren.

Hinweis: 1
Die im Folgenden dargestellten Grundsdtze, Aufgaben und Werkzeuge sind die Basis
fiir die Meisterung der Komplexitdt in einem digitalisierten Berufs- und Privatleben
und in einer VUKA-Welt.

Wer die folgenden Grundsétze, Aufgaben und Werkzeuge anwendet, wird sowohl beruf-
lich als auch privat erfolgreicher.

Grundsitze Aufgaben Werkzeuge

Prinzipien, die bei der Erfiillung Schliisselaufgaben im Zusammen- | Werkzeuge, die bei der Erfiillung
von Aufgaben und bei der hang mit dem Selbstmanagement | der Aufgaben eingesetzt werden
Anwendung von Werkzeugen und dem Management von

eingehalten werden sollten Mitarbeitern

Tab.1 Grundsatze, Aufgaben und Werkzeuge

Grundsdtze sind dabei Prinzipien, die bei der Erfiillung von Aufgaben und bei der An-
wendung von Werkzeugen eingehalten werden sollten. Fiir die Einhaltung der Grundsét-
ze benotigt man regelmiBig ein gewisses Mal an Disziplin. Die Grundsétze kénnen mehr
oder weniger leicht erlernt werden. Da die Anwendung dieser Grundsétze mit Verhaltens-
dnderungen verbunden ist, bedarf es zundchst der Einsicht eines jeden einzelnen, dass sie
wichtig sind, um erfolgreicher zu sein. Mangelt es an dieser Einsicht, werden die Aufga-
ben meist nur unbefriedigend erfiillt. Sie bilden gleichzeitig den Rahmen fiir die Aufgaben
und dienen als Orientierung zum Einsatz der Werkzeuge. Die Grundsédtze gelten nicht
nur fiir ein erfolgreiches Berufsleben von Wirtschaftspriifern und Steuerberatern, sondern
auch fiir Rechtsanwilte, andere Berufsgruppen sowie Manager und Unternehmer. Sie ha-
ben demnach einen universellen Charakter. Diese Grundsétze sind die wichtigsten und
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wertvollsten Soft Skills einer erfolgreichen Personlichkeit. Wer diese Grundsdtze einhdlt,
unterscheidet sich wesentlich von anderen. Sie gelten weit {iberwiegend auch fiir das Pri-
vatleben und dienen deshalb als Basis fiir funktionierende Beziehungen.

Der Beruf eines Wirtschaftspriifers und Steuerberaters ist durch besondere Aufgaben
charakterisiert. Insbesondere die Wirtschaftspriiferordnung und das Steuerberatergesetz
regeln dariiber hinaus bestimmte Pflichten. Im Folgenden sind mit den Aufgaben nicht
die beruflichen Aufgaben eines Wirtschaftspriifers und Steuerberaters gemeint, die hin-
langlich bekannt sind. Es geht dabei demnach nicht um die Aufgaben im Zusammenhang
mit der fachlichen Tétigkeit eines Wirtschaftspriifers und Steuerberaters. Das sind u.a.
die sogenannten Fachaufgaben eines Wirtschaftspriifers und Steuerberaters. Diese sind
ausfiihrlich in IDW Standards, WP-Handbiichern, Gesetzen, Steuererlassen etc. im Zusam-
menhang mit Priifungs- und Beratungsleistungen konkretisiert. Es handelt sich vielmehr
weit {iberwiegend um die Aufgaben im Zusammenhang mit dem eigenen Management
und dem Management von Mitarbeitern. In diesem Sinn sind es Schliisselaufgaben, die
gleichzeitig auch kritische Erfolgsfaktoren sind. Wer diese Aufgaben schlecht erfiillt, wird
als Professional nicht erfolgreich sein. Im Kern befasst sich das Buch mit den beruflichen
Aufgaben fiir ein erfolgreiches Selbstmanagement und Management der Mitarbeiter. Der
Transfer auf das Privatleben ist bei einigen Aufgaben mdoglich. Bei der Aufgabe ,,Ziele set-
zen“ gilt das sowohl fiir das Berufs- als auch fiir das Privatleben. Erfolgreiche Professionals
konnen Wesentliches vom Unwesentlichen unterscheiden. Sie kennen ihre Schliisselauf-
gaben und erfiillen diese iiberdurchschnittlich gut.

Das dritte Element sind die Werkzeuge, die bei der Erfiillung der Aufgaben eingesetzt
werden. Der eingedeutschte Begriff ,Tools* wird inzwischen bei Wirtschaftspriifern und
Steuerberatern oft hiufiger verwendet als der deutsche Begriff Werkzeug. Bei dem Be-
griff Werkzeug denken vermutlich die meisten Menschen an Handwerker, die Hammer,
Schraubenzieher, Bohrmaschinen etc. bei ihrer téglichen Arbeit als Hilfsmittel verwen-
den. Professionals erwarten beim Lesen des Begriffs Werkzeug eher technische Hilfsmittel
in diesem Kapitel des Buchs. Eng verbunden mit dem Begriff Tools sind Apps. Ein weite-
rer eingedeutschter Begriff, der durch die Einflihrung des Smartphones jedem hinléng-
lich bekannt ist. Um Erwartungsliicken bereits hier vorzubeugen: Es geht in dem Kapitel
Werkzeuge im Kern nicht um technische Hilfsmittel. Technische Hilfsmittel kénnen die
Erfiillung der zuvor beschriebenen Aufgaben erleichtern. Im Zeitalter der Digitalisierung
gibt es eine Vielzahl von Apps, die Tools im technischen Sinn darstellen. Bei den hier
dargestellten Werkzeugen werden technische Hilfsmittel nur am Rand erwdhnt. Vielmehr
geht es jedoch in dem Kapitel Werkzeuge um Werkzeuge, die teilweise schon lange vor
dem Zeitalter der Digitalisierung von Wirtschaftspriifern und Steuerberatern genutzt wur-
den. Werkzeuge, die auch andere Berufsgruppen, Manager und Unternehmer bei ihrer
téglichen Arbeit eingesetzt haben. Erfolgreiche Professionals, Manager und Unternehmer
setzen diese Werkzeuge gekonnt und richtig ein. Da es sich bei den von mir vorgestellten
Werkzeuge um eine Auswahl wertvoller Soft Skills handelt, standen diese niemals auf
einem Lehrplan in der Aushildung, im Studium oder bei einem Berufsexamen. Die hier
dargestellten Werkzeuge sind der Schliissel fiir ein erfolgreiches Berufsleben und gliickli-
ches Privatleben.
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Fiir das Beherrschen dieser Werkzeuge bedarf es jedoch der Bereitschaft des Lernens. Si-
cher ist den meisten bekannt, dass das Leben aus einem lebenslangen Lernprozess besteht.
Und inshesondere der Berufsstand der Wirtschaftspriifer und Steuerberater ist durch regel-
méRBige Fortbildung gewohnt dazu zu lernen. Bei den Werkzeugen handelt es sich jedoch
um Soft Skills, die nicht in der Vorbereitung zu den Berufsexamen als Steuerberater und
Wirtschaftspriifer geschult und gepriift werden. Hier kann es sein, dass das Lernen dem
Erlernen einer neuen Sprache gleicht.

Die Werkzeuge helfen die Aufgaben zu erfiillen und die Grundsétze erfolgreicher Wirt-

schaftspriifer und Steuerberater einzuhalten.
Hinweis: 1
Im Ubrigen sollte sich jeder Professional bei den folgenden Grundsitzen, Aufgaben
und Werkzeugen fragen, ob sie niitzlich sind. Bevor ein Gedanke abgelehnt wird,
sollte jeder Professional priifen, ob er bei der Erreichung von beruflichen und privaten
Zielen helfen konnte. Immer dann, wenn ein innerer Widerstand gegen eine Aussage
entsteht, konnte dies ein Moment in [hrem Leben sein, der Sie weiterbringt. Analy-
sieren Sie genau, weshalb Sie den Gedanken ablehnen. Alles, was zu einer positiven
Verdnderung in Threm Leben fiihrt, was zu lhrer persénlichen Weiterentwicklung
beitrdgt, ist niitzlich. Und nur das Kriterium der Niitzlichkeit sollte Gradmesser dafiir
sein, ob Sie die in diesem Buch dargestellten Soft Skills ablehnen oder zum Teil Thres
Lebens machen.

Die nachfolgenden Grundsidtze, Aufgaben und Werkzeuge gehen teilweise auf Manage-
mentvordenker wie Peter F. Drucker und Fredmund Malik zuriick. Insbesondere bei den
Werkzeugen, aber auch bei einzelnen Grundsédtzen und Aufgaben wurden diese jedoch
aufgrund meiner Erfahrungen ergdnzt, erweitert und auf die Berufsgruppe der Wirt-
schaftspriifer und Steuerberater adaptiert.

Dieses Buch entstand aus der Erkenntnis, dass insbesondere Wirtschaftspriifer und Steu-
erberater tiber eine hervorragende fachliche Ausbildung verfiigen. Dies gilt {ibrigens glei-
chermaBen fiir Rechtsanwilte. Diese Berufsgruppen arbeiten sehr strukturiert und ana-
lytisch. Von der Ausbildung bis zum Berufsexamen bzw. der Zulassung als Anwalt geht
es stets um Fachwissen. Die Fachkenntnis und die Hardfacts werden im Studium und im
Examen gepriift. Die Personlichkeit spielt dabei nicht die entscheidende Rolle. Wer intelli-
gent und fleiBig ist, hat eine groBe Chance die Berufsexamen zu bestehen. Wer jedoch als
Wirtschaftspriifer, Steuerberater oder Rechtsanwalt mehrere Jahre tétig ist, der weil, dass
fiir den beruflichen (und privaten) Erfolg andere Faktoren entscheidend sind. RegelmdRig
entscheiden hier die Soft Skills iiber Erfolg und Misserfolg.

Der Begriff ,,Soft Skills“ ist seit vielen Jahren eingedeutscht. Darunter werden die ,wei-
chen Kompetenzen“ verstanden, die regelmdBig notwendig sind, um beruflich und privat
erfolgreich zu sein. Und diese Kompetenzen kénnen Professionals durch Training erler-
nen bzw. verbessern. Wer in Google den Begriff ,Soft Skills“ eingibt, erhdlt mehr als
514.000.000 Verweise. Damit wird einerseits deutlich, dass dieser Begriff weltweit eine
grofle Bedeutung hat. Andererseits zeigt das Suchergebnis auch, wie wichtig es ist, die
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Hrichtigen“ Soft Skills zu haben, um erfolgreich zu sein. Dieses Buch beschrénkt sich auf
die wesentlichen wertvollen Soft Skills, die Professionals haben sollten, wenn sie beruflich
und privat erfolgreich sein wollen.

Der Begriff Soft Skills ist abzugrenzen von den Begriffen Talent und Begabung, die sy-
nonym im Folgenden verwendet werden. Talente und Begabungen sind nach meinem
Verstdndnis angeboren. Soft Skills und das dazugehorige Wissen kénnen jedoch erlernt
werden. Talente und Begabungen stehen demnach fiir das angeborene Potenzial und kon-
nen nicht erlernt werden. Soft Skills hingegen sind Gewusst-wie-Muster eines Verhaltens
oder einer Aktivitdt. Das Fach- und Faktenwissen eines Wirtschaftspriifers und Steuerbe-
raters ist erlernt. Die hohe Fachkompetenz ist dokumentiert durch die bestandenen Ex-
amina zum Wirtschaftspriifer und Steuerberater. Eine herausragende Performance eines
Wirtschaftspriifers und Steuerberaters kommt jedoch erst dann zustande, wenn Talent mit
Wissen und Soft Skills so kombiniert werden, dass aulergewohnliche Leistungen erbracht
werden. Hierzu bedarf es auch einer entsprechenden Berufserfahrung, die junge Profes-
sionals erst im Verlauf ihres Berufslebens erwerben kénnen. Das Fach- und Faktenwissen
von jungen Professionals kann hoch sein. Das Vertrauen, das Mandanten jedoch dlteren
Berufskollegen aufgrund ihrer Senioritdt entgegenbringen, hdngt oft mit deren Soft Skills
zusammen, die sie sich in ihrem langen Berufsleben erworben haben. Aus diesem Grund
kann es durchaus sein, dass ein Mandant den Empfehlungen eines dlteren Berufskollegen
folgt, obwohl die Sachargumente des jungen Wirtschaftspriifers und Steuerberaters fiir
Sachkundige {iberzeugender sind.

Das Buch zeigt einerseits die fiir Wirtschaftspriifer und Steuerberater entscheidenden
und wesentlichen Soft Skills auf und andererseits, wie diese Soft Skills erlernt und
trainiert werden konnen. Denn das Wissen, welche Soft Skills besonders relevant
sind, bedeutet nicht automatisch auch, dass diese nach einmaligem Lesen des Buches
auch erfolgreich in der Praxis angewendet werden konnen. Die Wirtschaftspriifer
und Steuerberater, die eine Sportart betreiben oder irgendwann einmal betrieben ha-
ben, wissen genau, dass erst regelmdBiges Training die gewliinschten Erfolge bringt.
Meisterschaft erlangt ein Sportler nur durch Training. Deswegen soll dieses Buch Sie
ermutigen, das erlernte Wissen auch im Alltag anzuwenden. Um es mit den Worten
Erich Kédstners zu sagen: ,,Es gibt nichts Gutes, auller man tut es.”

In engem Zusammenhang mit Soft Skills stehen auch Kenntnisse aus der Psychologie.
Dies ist sicher ein Fachgebiet, mit dem sich gerade Professionals regelmédfig nicht ausein-
andersetzen, weil das Fach- und Faktenwissen omnipréasent ist. Das Buch beschéftigt sich
deshalb an mehreren Stellen auch mit der Psychologie des Erfolgs. Psychologische Kennt-
nisse sind wichtig, wenn man erfolgreich sein will. Das hier dargestellte psychologische
Basiswissen hat jedoch nichts mit Esoterik zu tun. Es soll helfen zu verstehen, weshalb
Menschen erfolgreich sind und weshalb andere scheitern. Wer die nachfolgend dargestell-
ten Soft Skills erlernt und anwendet, wird beruflich und privat erfolgreich.

In diesem Buch geht es also um Erfolg. Erfolg ist das Erreichen persénlicher Ziele.
Dies konnen sowohl berufliche als auch private Ziele sein. Sowohl im Berufsleben als
auch im Privatleben sind Soft Skills der Schliissel zum Erfolg und zum privaten Gliick.
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Teilweise sind die Soft Skills, die Threm Privatleben zuzuordnen sind, die Basis fiir
den beruflichen Erfolg. Andererseits gibt es berufliche Soft Skills, deren Anwendung
auch im Privatleben helfen gliicklich und erfolgreich zu sein. Berufliche und priva-
te Soft Skills gehen manchmal ineinander {iber. Es gibt dann keine messerscharfe
Trennung zwischen einem beruflichen und privaten Soft Skill. Aus diesem Grund
gibt es Kapitel in diesem Buch, die zundchst einen Soft Skill aus der privaten Pers-
pektive beschreiben. Das ist beispielsweise bei der Aufgabe ,Ziele setzen“ der Fall.
Der Transfer von den privaten Zielen auf berufliche bzw. unternehmerische Ziele ist
jedoch leicht ersichtlich. In diesem Sinn sind es wertvolle Soft SKills, die in diesem
Buch behandelt werden.
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2.1 Selbstverantwortung

Der Grundsatz der Selbstverantwortung wird in einer Zeit, in der regelmdRig andere
schuld sind, immer wichtiger. Sowohl im Berufsleben als auch im Privatleben gibt es
regelmdBig Situationen, bei denen andere schuld fiir Fehler sind.

Beispiel T :

i Inshesondere Wirtschaftspriifer sind es von Berufs wegen gewohnt, die Schuld bei :

...anderen. zu suchen.und zu.finden.. Denn. die .zentrale. Frage bei.der Beurteilung von ...}
internen Kontrollsystemen ist: ,Was kénnte schieflaufen und wer kontrolliert was?*
Und selbst, wenn es kein Vier-Augen-Prinzip gibt, sondern nur maschinelle Kontrollen,
gibt es Menschen, die fiir die Programmierung verantwortlich sind. Also gibt es immer
einen ,Schuldigen“, wenn etwas bei einem Mandanten beim internen Kontrollsystem
(IKS) schieflduft. Und das ist regelmdRig nicht der Wirtschaftspriifer und seine Mitarbei-
ter. Da die Rechnungslegung und das IKS des Unternehmens Gegenstand der Priifung
sind, sind also stets die ,,Anderen“ schuld bei Fehlern. Die Mitarbeiter des Mandanten
werden dann zur Verantwortung gezogen. Sofern jedoch der Wirtschaftspriifer und
seine Mitarbeiter nicht erkennen, dass ein Kontrollsystem unwirksam ist, verliert man
sich schnell in Ausreden. Wer gibt schon gerne Versdumnisse bei einem Mandanten
zZu?

In jedem Unternehmen trédgt eine Person oder wenige Personen die Verantwortung. Fiir
Unternehmer sollte es selbstverstdndlich sein, dass sie fiir jedes Projektergebnis verant-
wortlich sind. Je groRer die Unternehmen, desto wahrscheinlicher ist es jedoch, dass es
bei nicht erfolgreichen Projekten am Ende nur darum geht, seinen Kopf zu retten. Der
Partner einer Gesellschaft macht seine Manager oder auch Kunden (?) fiir den Misserfolg
verantwortlich, ohne zu erkennen, dass er vielleicht das falsche Team zusammengestellt
hatte, die Aufgaben nicht sachgerecht verteilt wurden oder die Projektkontrolle nicht
funktionierte.

Viel schlimmer ist jedoch hédufig das Jammern auf allen Ebenen im Unternehmen und im
Privatleben und die Verkiindung der eigenen Hilflosigkeit.

Hinweis: 1
Wer sagt ,,Ich kann nicht“, der will nicht. Denn Sie konnen alles tun. Nur hat eben
auch alles Konsequenzen. Sie konnen tdglich neu wiahlen! Und sich nicht zu ent-
scheiden, ist auch eine Wahl. Dem Punkt, an dem Sie heute stehen, liegen friihere
Entscheidungen und abgelehnte Alternativen zugrunde. Alles was im Augenblick ge-
schieht, ist die Folge von Entscheidungen in der Vergangenheit. Und alles was Sie tun,
tun Sie freiwillig. Jedoch hat alles seinen Preis und nicht jeder ist bereit, den Preis fiir
eine bestimmte Entscheidung zu ,bezahlen®.
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Der Mitarbeiter, der gegeniiber seinem Vorgesetzten rebelliert, muss damit rechnen im
Rahmen der ndchsten Karriererunde nicht beriicksichtigt zu werden. Der Partner, der
alle Auftrdge durch einen Niedrigpreiswettbewerb gewinnt, darf sich {iber negative De-
ckungsbeitrdge und gegebenenfalls niedrigere Partnervergiitungen nicht wundern. Der
Partner, der keine Zeit mit seinem Lebenspartner und seinen Kindern verbringt, darf sich
nicht wundern, wenn diese Menschen sich von ihm distanzieren.

S i
Hinweis:
»Keine Zeit“ heil3t: Anderes ist mir wichtiger. Alles im Leben ist eine Frage der Priori-
tdt: Was Sie wirklich wollen, das tun Sie! Die spannende Frage jedoch ist: Warum tun
Sie gerade das, was Sie gerade tun?

Das gilt sowohl fiir das Berufsleben als auch fiir das Privatleben. Die Antworten auf diese
Fragen sind in jeder Phase des Lebens wichtig.

Als Berufsanfdnger empfédngt man iiblicherweise die meiste Zeit Anweisungen von ande-
ren. Mit zunehmendem Karrierefortschrift wird man dann vom Empfénger von Anwei-
sungen selbst zu der Person, die Anweisungen erteilt. Wer an der Unternehmensspitze
steht, erteilt nur noch Anweisungen und empfdngt meistens keine mehr von Kollegen. Die
meisten Menschen durchlaufen diese Berufsphasen hdufig nicht mit dem Bewusstsein,
das notwendig wdre, um sich und andere erfolgreich zu fithren. Zu oft werden unbewusst
Verhaltensmuster und Rollenbilder von Vorgesetzten {ibernommen und der Professional
erkennt nicht, dass er an der Spitze seiner beruflichen Laufbahn hdufig nur ein Abbild
seiner ehemaligen Vorgesetzten ist.

Deshalb ist die psychologische Kenntnis der nachfolgenden GesetzmaBigkeiten sehr wich-
tig.

Gesetz von Ursache und Wirkung

Alles hat einen Grund und jede Wirkung hat ihre spezifische Ursache. Aristoteles meinte,
dass wir in einer Welt leben, die von GesetzméRigkeiten und nicht vom Zufall bestimmt
wird. Er erklédrte, dass es fiir alles einen Grund gdbe, ob er uns nun bekannt sei oder nicht.
Es gibt fiir jede Wirkung eine oder mehrere Ursachen. Jede Ursache oder Handlung hat
irgendeine Auswirkung. Nicht immer erkennen wir die Ursache.

Erfolg ist demnach kein Zufall! Erfolg hat auch nichts mit Gliick zu tun. Alles hat einen
Grund. Dieser Grund ist jedoch nicht immer fiir jeden ersichtlich. ,, Was du sdst, wirst du
ernten”, ist ein bekannter Bibelspruch. Das dritte Newtonsche Gesetz, das als auch Wech-
selwirkungsprinzip, Gegenwirkungsprinzip oder Reaktionsprinzip (,actio gleich reactio®)
bekannt ist, besagt, dass fiir jede Aktion eine gleiche und eine entgegengesetzte Reaktion
existiert.

Gedanken sind Ursachen und Umstdnde sind Wirkungen. Indem Sie [hre Denkweise dn-
dern, dndern Sie Thr Leben. Hierzu bedarf es lediglich einer Entscheidung. Sie werden das,
was Sie die meiste Zeit denken. Was Sie fiihlen und wie Sie reagieren, wird nicht durch
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das bestimmt, was geschieht, sondern davon, wie Sie dariiber denken. Es ist [hre Innen-
welt, die fiir die Bedingungen Thres Lebens verantwortlich ist. Sie selbst bestimmen Ihre
Gefiihle und Verhaltensweisen durch die Art und Weise, wie Sie [hre Umwelt betrachten
und wie Sie {iber die Dinge denken, die Ihnen zustoRen.
Hinweis: 1
Kein Ereignis hat irgendeine Macht {iber mich, aufler der, die ich ihm in meinen
Gedanken gebe!

Fiir Wirtschaftspriifer und Steuerberater ist das Gesetz von Ursache und Wirkung ein-
schldgig. Wenn ein IKS nicht funktioniert, besteht das Risiko, dass Dinge im Unternehmen
schieflaufen und dann auch fehlerhaft in der Rechnungslegung abgebildet werden. Steu-
erberater wissen, dass Fristversdumnisse zur Ablehnung von Bescheiden oder Sdumnis-
zuschldgen fiihren. Das Gesetz von Ursache und Wirkung gilt jedoch nicht nur bei diesen
leicht einsichtigen Sachverhalten. Es gilt gleichermaflen beim eigenen Management und
dem Management anderer sowie im Privatleben.

Praxistipp:

Achten Sie auf lhre Gedanken! Sie werden das, was Sie die meiste Zeit denken.
Gedanken sind Ursachen und Wirkungen sind Umstédnde. Wenn Sie Ihre Gedan-
ken kontrollieren, kdnnen Sie Thr Leben verdndern. Dies gilt sowohl fiir [hr Berufs-
leben als auch fiir [hr Privatleben. Sie konnen die Ereignisse in [hrem Leben nicht
immer selbst beeinflussen. Insbesondere Schicksalsschldge oder Dinge, die Sie nicht
verursacht haben, kdnnen einen erheblichen negativen Einfluss auf Ihr Leben ha-
ben. Sie konnen diese Dinge nicht dndern. Das Einzige, was Sie beeinflussen kon-
nen, ist, wie Sie {iber diese Dinge denken, die Thnen zustoRen. Ihre Interpretati-
on der Ereignisse hat unmittelbare Auswirkungen auf Ihre Gefiihle. Denken Sie
an das Gelassenheitsgebet des US-amerikanischen Theologen Reinhold Niebuhr:
, Gott, gib mir die Gelassenheit, Dinge hinzunehmen, die ich nicht dndern kann, den
Mut, Dinge zu dndern, die ich 4ndern kann, und die Weisheit, das eine vom anderen
Zu unterscheiden. “

Analysieren Sie regelmdRig bestimmte Ereignisse daraufhin, ob Sie Verursacher waren
oder andere die Verursacher sind. Seien Sie ehrlich mit sich selbst und {ibernehmen Sie

nur da Verantwortung, wo Sie tatsdchlich Verursacher des Ereignisses waren. Das wird
in vielen Fllen der Fall sein, aber nicht in allen. Sie stehen in [hrem Leben jetzt genau
da, wo Sie sind, weil Sie in der Vergangenheit Entscheidungen getroffen haben oder
sich nicht entschieden haben. Sich nicht zu entscheiden, ist auch eine Entscheidung.
Sie sind Verursacher Ihres Lebens. Ubernehmen Sie Verantwortung fiir die Entschei-
dungen der Vergangenheit und treffen Sie bessere Entscheidungen in der Zukunft. Ihre
Gedanken sind dabei der Schliissel zu einer gliicklichen und erfolgreichen Zukunft.
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Jean-Baptiste Massillon, ein franzosischer Prediger und Theologe, sagte: , Dankbarkeit
ist das Geddchtnis des Herzens.“ Dieses Zitat findet man auch in abgewandelter Form
als ,,Dankbarkeit ist das Erinnerungsvermdgen des Herzens.“ Es ist erstaunlich, wie
oft Menschen nicht dankbar sind fiir das, was sie haben, sondern mit vielen ver-
gleichsweise unwichtigen Dingen im Leben hadern. Dabei sind es oft die Menschen,
die wirkliche Schicksalsschldge, wie den Tod des Lebenspartners oder der eigenen
Kinder, erleben mussten, und die mit Zuversicht und positiven Gedanken ihren Mit-
menschen begegnen. Es gibt eine weitere Methode, wie Sie Dankbarkeit erlernen
kénnen und damit einen einen groBen Schritt zum Positiven Denken machen kon-
nen. Stellen Sie sich morgens und abends als Ritual folgende Fragen:

Einstimmung am Morgen fiir einen positiven Tag:

—  Wofiir bin ich dankbar?

—  Worauf freue ich mich heute besonders?

— Was ist die EINE Sache, die ich heute tun will?

—  Was macht mich in meinem Leben im Moment gliicklich?
—  Welche Menschen sind mir wichtig?

— Worauf bin ich jetzt in meinem Leben stolz?

Einstimmung am Abend vor dem Schlafen:

—  Wofiir bin ich dankbar?

— Was habe ich heute gelernt?

— Welche Erfolge hatte ich heute?

— Wie kann ich den Tag als Investition in meine Zukunft nutzen?
— Was war die EINE Sache, an der ich gearbeitet habe?

Der Grundsatz des Positiven Denkens kann durch die richtigen Techniken im Unter-
bewusstsein verankert werden. Hierzu wird wie avisiert unter den Werkzeugen beim
mentalen Training spdter gezeigt, wie das funktioniert.

2.6 Handlungsorientierung

Nur wer handelt, wird Erfolg haben. Erfolgreiche Menschen sind handlungsorientiert. Aus
diesem Grund unternehmen erfolgreiche Unternehmer die richtigen Dinge zur richtigen
Zeit. Sicher ist dieser Grundsatz einfacher gesagt als getan, insbesondere in grofen Un-
ternehmen. Hier gibt es klare Hierarchien und wer diese iiberschreitet, hat mit negativen
Konsequenzen zu rechnen. Nicht iiberall ist es wirklich gew{inscht, dass gehandelt wird.

Der Grundsatz der Handlungsorientierung hat jedoch bei Start-up Unternehmen eine
hohe Bedeutung. Dort heifit es heute oft lapidar ,einfach mal machen“. Und immer
mehr etablierte Unternehmen lassen ganze Abteilungen ,einfach mal machen®, um
Antworten auf Fragen im Zusammenhang mit der Digitalisierung und Disruption zu
finden.



Handlungsorientierung 63

Besonders erfolgreiche Menschen sind jedoch in der Regel besonders handlungsori-
entiert. Sie richten ihr Handeln auf ihre Ziele aus. Wer beauftragt werden will, sollte
héufig in Kontakt mit seinen Auftraggebern sein. Wer in einem Unternehmen die
Karriereleiter erklimmen will, handelt besser im Sinne seiner Vorgesetzten und hilt
regelmdBig Kontakt mit ihnen. Wer ein Berufsexamen bestehen will, muss etwas
daflir tun. Das bedeutet Verzicht. Oder um es mit den Worten von Johann Wolfgang
von Goethe zu sagen: , Erfolg hat drei Buchstaben: TUN!*.

Was treibt jedoch einen Menschen zum Handeln? Eng beieinander stehen in diesem Zu-
sammenhang das Vermeiden von Schmerz sowie das Herbeifiihren von Freude. Demnach
streben Menschen danach, solche Ereignisse herbeizufiihren, die zu positiven Gefiihlszu-
standen fiihren, indem sie etwas anstreben (Appetenz) oder vermeiden (Aversion).

Wer sich mit dem Grundsatz der Handlungsorientierung beschéftigt, kommt nicht umhin,
sich mit den Begriffen Motiven und Motivation eines Menschen auseinanderzusetzen. Die
Begriffe ,Motiv“ und ,,Motivation“ gehen beide auf das lateinische Verb ,movere* (bewe-
gen, antreiben) zuriick. Motive und Motivation hdngen eng miteinander zusammen. Sie
sind jedoch voneinander zu unterscheiden.

Motive sind richtungsgebende, situationsunabhdngige Reize zum Handeln. Sie sind tief
in der Persdnlichkeit verwurzelt. Teilweise sind sie genetisch bedingt und personenspezi-
fisch unterschiedlich stark ausgeprdgt. Dabei sind Motive Beweggriinde fiir ein Verhalten
im Sinne einer leitenden, aktivierenden, richtungsgebenden Kraft. Wenn wir sagen, dass
wir einem Motiv eine hohe Prioritdt beimessen, bedeutet dies sowohl eine qualitative
als auch eine quantitative Aussage. Die qualitative Aussage liegt darin, dass das Motiv
benennt, warum wir handeln. Wir geben einem Motiv den Vorzug gegeniiber einem an-
deren Motiv. Was ist uns wirklich wichtig und wonach streben wir? Die Auspragung
eines Motivs macht hingegen auch eine quantitative Aussage. Wie hdufig bzw. intensiv
soll das Motiv befriedigt werden? Fiir einen Menschen ist beispielsweise der Weg zum
nahegelegenen Metzger oder Backer schon Sport genug am Tag, wohingegen ein anderer
nach korperlicher Erschépfung strebt und es nichts Schoneres als harte Trainingseinhei-
ten gibt. Es gibt also eine sehr niedrige und sehr hohe Motivausprdgung innerhalb einer
Motivskala. Eine Person, deren Motivauspragung sich im mittleren Bereich befindet, kann
in ihrem Verhalten beide Tendenzen zeigen. Hier ist es deutlich schwieriger eine Aussage
iber deren Motivausprdgung zu machen. Motive miissen immer auch in einem bestimm-
ten Kontext betrachtet werden. Wie ein Mensch seine Motive lebt und was ihn motiviert,
héngt auch von seinem Umfeld ab.

Der Prozess der Motivanregung wird Motivierung genannt. Er wird durch Anreize aus-
gelost. Das Ergebnis der Motivierung ist die Motivation eines Menschen. Sie 16st bei ei-
nem Menschen eine Handlung in Richtung eines positiv erwarteten Zielzustands aus. Die
Psychologie unterscheidet eine intrinsische und eine extrinsische Motivation. Bei einer
intrinsischen Motivation wird eine Tdtigkeit um ihrer selbst willen ausgefiihrt. Eine
Person handelt aus eigenem Antrieb. Es ist kein Anreiz von aufen nétig, um eine Tatigkeit
freudvoll und ausdauernd auszuiiben. Hingegen wird bei der extrinsischen Motiva-
tion ein dulerer Anreiz, zum Beispiel ein Incentive, gesetzt. Der Anreiz, etwas zu tun,
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liegt in erster Linie in den Folgen der Handlung. Extrinsische motiviertes Verhalten hdngt
regelmdlig von duleren Impulsen ab und erlischt, wenn diese Impulse wegfallen. Es ist
wissenschaftlich erwiesen, dass Anreize von aufen nicht nur schnell an Wirkung verlie-
ren, sondern sie auch dauernd gesteigert werden miissen, um ihre Wirkung zu behalten.

Steven Reiss (1947-2016) gilt als einer der bekanntesten Motivforscher auf der Welt. Er hat
16 zentrale Lebensmotive auf Basis von wissenschaftlichen Untersuchungen durch Befra-
gung von mehr als 25.000 Menschen bis zum Jahr 1998 identifiziert. Demnach kdnnen
16 Grundbediirfnisse von Menschen bestimmten Lebensmotiven zugeordnet werden. Das
Reiss Motivation Profile (RMP) zeigt deutlich, welche Wertvorstellungen und Persénlich-
keitsmerkmale ein Mensch hat. Die Begriffe Werte und Motive sind nicht deckungsgleich.
Sie stehen jedoch in einem engen Zusammenhang und bedingen sich wechselseitig. Werte
sind nicht angeboren. Sie werden vom Umfeld geprdgt. Motive liefern jedoch wichtige
Hinweise auf die Wertvorstellung eines Menschen. Staller und Kirschke definieren in An-
lehnung an Frank H. Sauer (https://www.wertesysteme.de/was-sind-werte/; zuletzt auf-
gerufen am 19.09.2019) Werte als bewertende Gedanken und Einstellungen einer Person
zu wichtigen Dingen im Leben im Hinblick auf die eigene Person, auf Freunde oder auf
die Gesellschaft und auf den Umgang miteinander (zum Beispiel Vertrauen, Ehrlichkeit,
Hoflichkeit). Werte sind ein Teil der eigenen Identitdt und der Persénlichkeit. Denn sie
geben auch dariiber Aufschluss, was einem Menschen wichtig oder unwichtig ist. Anders
als Motive sind Werte jedoch nicht angeboren, sondern bilden sich wahrend eines Lebens
aufgrund des sozialen Umfeldes und der damit verbundenen Pragung. Familien, Schulen,
das Berufsleben sowie das jeweilige unmittelbare Umfeld eines Menschen haben Einfluss
auf dessen Werte. Die grundlegenden Werte eines Menschen werden sich ab dem 20.
Lebensjahr nicht mehr wesentlich verdndern.

Die Kenntnis {iber Lebensmotive sowie Wertvorstellungen und die damit verbundenen
Perstnlichkeitsmerkmale eines Menschen geben Aufschluss dariiber, wann ein Mensch
handelt und wann nicht. Deshalb sind die Lebensmotive sowohl fiir das eigene Manage-
ment als auch das Management von Mitarbeitern sowie im Umgang mit den einem nahe-
stehenden Menschen wichtig. Insbesondere eben, wenn man den Grundsatz der Hand-
lungsorientierung anwenden will. Denn immer, wenn ein Lebensmotiv besonders stark
ausgeprdgt ist und demnach ein bestimmtes Lebensmotiv respektive ein bestimmter Wert
eine besonders hohe Prioritdt bei einem Menschen hat, wird der Mensch eine hohe Moti-
vation und Bereitschaft aufweisen zu handeln.

Oft leben Menschen jedoch nicht im Einklang mit ihren eigenen Werten und Motiven.
Das fiihrt {iber kurz oder lang zu Burn-out-Syndromen und Krankheiten. Nur, wer im
Einklang mit seinen Werten bzw. Motiven handelt, wird perspektivisch Gliick in seinem
Berufs- und Privatleben erfahren. Die Aussteiger im 40. oder 50. Lebensjahrzehnt zeigen
m.E. deutlich, dass ihr Beruf keine Berufung war, sondern Mittel zum Zweck. Jemand,
der seinen Beruf liebt, steigt nicht aus. Bei Wirtschaftspriifern und Steuerberatern sind
mir keine Kollegen bekannt, die ausgestiegen sind. Gleichwohl wird es die auch in unserer
Berufsgruppe geben. Die Hiirde der bestandenen Berufsexamina ist grof genug. Und die
Kinder jener Wirtschaftspriifer und Steuerberater, die nicht in die FuBstapfen ihrer Eltern
treten wollen, haben dreimal die ,Moglichkeit“ das Berufsexamen einfach nicht zu be-
stehen. Danach konnen sie ihrem Berufswunsch nachgehen und miissen nicht mehr die
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Die zuvor dargestellten Grundsdtze sind Prinzipien, die Sie bei der Erfiillung Ihrer Aufga-
ben und bei der Nutzung der Werkzeuge einhalten sollten. Sie bilden somit den Rahmen
fiir die nachfolgenden Aufgaben. Es wurde bereits erwdhnt, dass es sich bei den nach-
folgenden Aufgaben nicht um die beruflichen Tdtigkeiten eines Wirtschaftspriifers im
Zusammenhang mit der Erbringung verschiedener Dienstleistungen handelt. Es handelt
sich vielmehr um Schliisselaufgaben im Zusammenhang mit dem Management einer WP/
StB-Praxis sowie dem Selbstmanagement. Bei Schliisselaufgaben handelt es sich um kri-
tische Erfolgsfaktoren, die wesentlich und entscheidend fiir den beruflichen Erfolg eines
Wirtschaftspriifers und Steuerberaters sind. Wer diese Aufgaben mangelhaft erfiillt, wird
unternehmerisch nicht erfolgreich sein. Ein Wirtschaftspriifer und Steuerberater kann
fachlich zu den qualifiziertesten Beratern gehoren — wenn er die nachfolgenden Schliis-
selaufgaben nicht sehr gut oder mindestens gut ausfiihrt, wird er keine groBen Erfolge
erzielen und schlimmstenfalls scheitern.

Die nachfolgenden Schliisselaufgaben gelten gleichermafen fiir Wirtschaftspriifer und
Steuerberater, die in einer Einzelpraxis ohne Mitarbeiter tétig sind, als auch fiir Professi-
onals, die in einer Partnerschaft tdtig sind und Mitarbeiter haben. Alle Professionals, die
Mitarbeiter haben, kennen das wichtige Managementprinzip der Delegation. Nicht jeder
beherrscht jedoch die Fahigkeit richtig zu delegieren. Insbesondere ausgewiesene Exper-
ten stehen oft auf dem Standpunkt, dass sie selbst ihr bester Mitarbeiter sind. Diesem
Personenkereis féllt es sowohl schwer fachliche als auch andere Tétigkeiten an Mitarbeiter
oder Partnerkollegen zu {ibertragen, weil sie nach ihrem Verstdndnis selbst immer alles
am besten koénnen. Wenn Sie in einer Partnerschaft solchen Professionals Management-
aufgaben iibertragen, sind diese nicht nur {iberfordert, sondern sie werden diese Aufgaben
regelmdBig auch schlecht erfiillen. Deshalb ist es fiir wirksames Management wichtig,
dass Sie sowohl Ihre eigenen Stdrken als auch die Ihrer Partnerkollegen und Mitarbeiter
kennen.

Professionals, die im Management tétig sind, benétigen Kompetenzen im Bereich der
nachfolgend aufgefiihrten Aufgaben. Diese sind weit iberwiegend erlernbar und kdnnen
trainiert werden. Malik sieht Management als Beruf und grenzt das Management der
Sachaufgaben deutlich ab. Er wiirde beispielsweise das Marketing als Sachaufgabe eines
Managers klassifizieren und nicht als eine Management-Aufgabe. Fiir Wirtschaftspriifer
und Steuerberater halte ich eine Einteilung in Sach- und Managementaufgaben nicht fiir
zweckmdBig und empfehle eine Einteilung in Schliisselaufgaben eines Professionals.
Wenn Professionals erfolgreich und wirksam sein wollen, ist dies ist zielfiihrender als eine
Abgrenzung zwischen Sach- und Managementaufgaben.

Nach Maliks Verstdndnis kann Management erlernt werden und es muss nach seiner
Auffassung auch erlernt werden. Erfolgreiche Professionals haben Gemeinsamkeiten. Sie
richten einerseits ihr Handeln nach den bereits dargestellten Grundsétzen und Prinzipien
aus. Andererseits erfiillen sie bestimmte Schliisselaufgaben mit einer besonderen Sorgfalt.
Dabei setzen sie bestimmte Werkzeuge ein, die im 4. Kapitel dargestellt werden.
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3.1 Marketing

Die wichtigste Aufgabe eines erfolgreichen Professionals ist das Marketing. Dies gilt umso
mehr, wenn er in einer Einzelpraxis tétig ist. Denn in diesem Fall ist er nicht nur fiir die
Erbringung der Dienstleistungen verantwortlich, sondern auch dafiir, dass er neue po-
tenzielle Mandate akquirieren und bestehende Mandanten an sich binden kann. In einer
Partnerschaft oder in gréBeren Einheiten besteht {iblicherweise eine Arbeitsteilung. Meist
gibt es nur wenige Professionals — manchmal ist es nur ein einziger —, die in der Lage sind
neue Mandanten an das Unternehmen zu akquirieren und zu binden. Die Mitarbeiter sol-
cher Unternehmen wissen um die hohe Bedeutung dieser Professionals fiir den Unterneh-
menserfolg. Denn jeder noch so qualifizierte Wirtschaftspriifer und Steuerberater kann
seine Qualifikation nur dann zur Geltung bringen, wenn Mandanten der WP/StB-Praxis
ihr Vertrauen aussprechen und die angebotenen Dienstleistungen nachfragen.

Die hohe Bedeutung des Marketings fiir den Unternehmenserfolg ist fiir die meisten Wirt-
schaftspriifer und Steuerberater ein l4stiges Ubel. Viele Wirtschaftspriifer und Steuerbera-
ter, die vor den Berufsexamen eine akademische Aushildung genossen haben, kénnen sich
noch gut an die Kommilitonen und Kommilitoninnen erinnern, die sich im Rahmen ihres
Studiums im Schwerpunkt mit Marketing beschéftigt hatten, statt mit Fragen im Zusam-
menhang mit Rechnungswesen, Priifung und Steuerrecht. Dieser Personenkreis hat sich
regelmdBig deutlich von dem Personenkreis der angehenden Wirtschaftspriifer und Steu-
erberater unterschieden. Bisweilen gab es durchaus eine ablehnende Grundeinstellung ge-
geniiber Studenten und Studentinnen, die Marketing statt Rechnungswesen, Priifung und
Steuern als ihren Schwerpunkt gewéhlt hatten. Ich habe das am eigenen Leib erfahren.
Denn meine Schwerpunkte im Hauptstudium lagen im Marketing, Personalwesen und
in der Psychologie. Damit bin ich vermutlich ein Exot unter den Wirtschaftspriifern und
Steuerberatern unseres Berufsstandes. Der wesentliche Vorteil, den ich jedoch gegeniiber
meinen Berufskollegen habe, ist, dass ich Marketing studiert habe und wéhrend meines
Studiums das Verkaufen von der Pike auf in der Finanzberatung gelernt habe. Damit war
mir bewusst, wie wichtig das Marketing flir den Erfolg eines Unternehmens ist.

Dass Marketing wichtig ist, wissen inzwischen auch groRere Gesellschaften. Insbe-
sondere die internationalen Wirtschaftspriifungsgesellschaften haben deshalb eigene
Business Development-Abteilungen. Unter Business Development wird der Ausbau
bestehender Mandantenbeziehungen sowie die Akquisition von neuen Mandanten
verstanden. Das Ziel ist es, das Marketing zu professionalisieren. RegelmdRig werden
diese Abteilungen von Nicht-Berufstrdgern geleitet. Dies gilt gleichermalen auch bei
den groferen internationalen Rechtsanwaltskanzleien. Auch bei den Mitarbeitern
in den Business Development-Abteilungen handelt es sich regelmé&Rig nicht um Be-
rufstrdger. Die wichtigste Aufgabe eines Professionals auBerhalb seiner fachlichen
Tétigkeit, das Marketing, wird demnach an Mitarbeiter delegiert, die nicht iiber die
Qualifikation des Wirtschaftspriifers und Steuerberaters verfiigen.
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Beispiel FHR 5
Seit fast drei Jahrzehnten bin ich jetzt Mitglied in dem Verband DIE FAMILIENUN-
TERNEHMER und zuvor bei DIE JUNGEN UNTERNEHMER, dessen Mitglieder die
Altersgrenze von 40 noch nicht erreicht haben. Ab dem 40. Lebensjahr ist man dann
automatisch Mitglied von DIE FAMILIENUNTERNEHMER. Der Verband vertritt die
Interessen von Familienunternehmen gegeniiber der Politik und der Offentlichkeit. Ich
bin seit 2018 Regionalkreisvorsitzender in der Metropolregion Rhein-Neckar und habe
iiber Jahre hinweg an vielen Veranstaltungen in der Region teilgenommen. Ich kann

¢ mich noch sehr gut an einen Sektempfang zu einer Regionalveranstaltung vor vielen

Jahren erinnern als ich mit zwei sehr renommierten Rechtsanwélten aus der Region

¢ Small Talk fiihrte und sich eine junge, adrett gekleidete Frau im Alter von ca. 30 Jahren
zu uns stellte. Nach wenigen Minuten Small Talk fragte einer der Rechtsanwiélte, der
mit gut 60 Jahren der Vater der jungen Frau hétte sein kdnnen, was sie denn beruflich
machen wiirde. Die Frau antwortete, dass sie im Business Development fiir eine in-
ternational tdtige Wirtschaftspriifungsgesellschaft tétig ist. Als Wirtschaftspriifer wurde
ich sofort hellhorig, da tiblicherweise meine Kollegen entweder in der Abschlusspri-
fung oder Steuerberatung oder im Consulting (betriebswirtschaftliche Beratung oder
[T-Beratung etc.) tétig sind. Auf meine Nachfrage hin wurde sehr schnell deutlich, dass
die junge Dame unter anderem auf solche Veranstaltungen ging, um neue potenzielle
Mandate oder Netzwerkpartner fiir ihre Wirtschaftspriifungsgesellschaft zu gewinnen.
Sie war also weder eine fachliche Mitarbeiterin noch verfiigte sie {iber die Berufsqua-
lifikationen einer Wirtschaftspriiferin oder Steuerberaterin. Die junge Dame blieb mir
und den anwesenden Mitgliedern wegen ihrem positiven duferen Erscheinungsbild in
Erinnerung. Eine reelle Chance an diesem Abend einen potenziellen Neukunden fiir
ihre Wirtschaftspriifungsgesellschaft oder einen Netzwerkpartner zu gewinnen, konnte
ich jedoch nicht erkennen.

Es scheint fiir Wirtschaftspriifer normal zu sein, dass sie oft nur Berufskollegen akzeptie-
ren, die ebenfalls iiber die Qualifikation des Wirtschaftspriifers verfiigen. Wenn jedoch
ein Wirtschaftspriifer oft nur einen anderen Wirtschaftspriifer hinsichtlich seiner fachli-
chen Autoritdt und Kompetenz akzeptiert, warum sollten dann potenzielle Mandanten
Vertrauen zu Marketing-Experten bekommen, die iiber keine fachliche Qualifikation ver-
fligen? Erschwerend kommt in meinem oben aufgefiihrten Beispiel hinzu, dass es sich
bei der jungen Dame nachweislich um eine Marketing-Expertin handelte, die nach ihrem
Studium noch {iber keine allzu lange Berufserfahrung verfiigen konnte. In jedem Fall
hatte sie iiberhaupt keine Erfahrung in der Projektabwicklung der Dienstleistungen ei-
ner Wirtschaftspriifungsgesellschaft. Die internationale Wirtschaftspriifungsgesellschaft
(Big-Four-Gesellschaft) kénnte unstrittig jedes Problem eines Mitgliedes von DIE FAMI-
LIENUNTERNEHMER in allen Dienstleistungsgebieten einer Wirtschaftspriifungsgesell-
schaft 16sen. Die junge Dame kannte auch die hohe Problemldsungskompetenz und die
Vielzahl der Dienstleistungen ihres Unternehmens. Nur konnte sie nicht glaubhaft eine
Dienstleistung verkaufen. Wie hitte sie dies auch tun kdnnen, ohne die fachliche Kompe-
tenz dazu zu haben?
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Mir ist dieser Abend, obwohl er schon vor vielen Jahren stattfand, immer noch in Erin-
nerung. Die Akquisition potenzieller neuer Mandanten ist nicht auf Business Develop-
ment-Mitarbeiter {ibertragbar! Sicher kdnnen die Mitarbeiter von Business Develop-
ment-Abteilungen die Partner beim Marketing unterstiitzen. Die nachfolgenden Seiten
geben diverse Ansatzpunkte hierfiir. Die eigentliche Akquisitions- oder Netzwerktdtigkeit
kann nicht delegiert werden.

Es gibt im angloamerikanischen Raum eine Vielzahl von Biichern im Zusammenhang mit
dem Marketing eines Wirtschaftspriifers und Steuerberaters sowie von Wirtschaftsprii-
fungsgesellschaften. Die Literatur im deutschsprachigen Raum ist vergleichsweise gering.
Im Literaturverzeichnis sind wertvolle Quellen im Zusammenhang mit dem Marketing
von Professionals bzw. Professionals Service Firms, wie die Unternehmen der Wirtschafts-
priifer und Rechtsanwiélte in den USA genannt werden.

Bisher gibt es, mit wenigen Ausnahmen, weit {iberwiegend nur Literatur zum Marketing
von Wirtschaftspriifern und Steuerberatern von Autoren, die selbst keine Wirtschaftsprii-
fer und Steuerberater sind. Nach mittlerweile mehr als 25 Jahren Berufserfahrung und
dem Aufbau mehrerer Wirtschaftspriifungs- und Steuerberatungsgesellschaften konnte
ich einige Erfahrungen im Zusammenhang mit dem Marketing unseres Berufsstandes
sammeln. Dabei halte ich es beim Marketing in hohem MaBe fiir zielfiihrend, eine Un-
terscheidung auf mehreren Ebenen vorzunehmen. Die folgende Abbildung zeigt die ver-
schiedenen Perspektiven.

Ebenen des Marketings

Ebene des Ebene des
Unternehmens STRATEGIE | Professionals

Wirtschaftsprifungs-/ AKTIVITATEN | Wirtschaftspriifer
Steuerberatungs- Steuerberater
gesellschaft

Abb. 9 Marketing auf Ebene des Unternehmens und auf Ebene des Professionals

Die Abbildung unterscheidet einerseits das Marketing auf der Ebene des Unternehmens
und auf der Ebene des Professionals und andererseits hinsichtlich der Strategie und der



4  Werkzeuge

Beim letzten Teil geht es um Werkzeuge zum Management und zur erfolgreichen Bewdl-
tigung der Aufgaben. Wer sich erfolgreich und andere fiithren will, sollte die folgenden
Werkzeuge beherrschen. Wirksames Management steht und fdllt mit der richtigen Nut-
zung der Werkzeuge. Professionals denken bei Tools iiblicherweise an ihren Computer
und Software-Anwendungen (Apps) oder an ihr Smartphone und ihr Tablet. Das folgende
Kapitel wird technische Hilfsmittel nur erwdhnen, nicht jedoch behandeln. Vielmehr geht
es bei den hier dargestellten Werkzeugen fiir ein wirksames Management um das Selbst-
management, die Psyche, in Form der mentalen Stérke, um die Rhetorik und die Art und
Weise wie Professionals kommunizieren sowie um Kommunikationsmittel. AbschlieRend
stelle ich ein Tool mit der Work-Life-Balanced-Scorecard dar, das [hnen hilft Balance in Thr
Leben zu bringen und damit die Aspekte des beruflichen Erfolgs und des privaten Gliicks
zu verbinden.

Fiir einen Spitzensportler ist es selbstverstdndlich, dass er regelmdfig trainiert. Nur
durch wiederholtes Uben gelangt er zur Meisterschaft. Wer eine Sprache erlernen
will, weiB, dass dies nur durch regelmaRiges Uben gelingen wird. Was fiir einen Sport-
ler oder einen Menschen, der einer Sprache lernen will, selbstverstdndlich ist, sollte
auch fiir einen Professional selbstverstdndlich sein. Zur Beherrschung der nachfolgen-
den Werkzeuge gibt es nur einen Weg: regelméRiges Trainieren! Wirtschaftspriifer
und Steuerberater haben hdufig den Hang zum Perfektionismus. Manchmal kann
Perfektionismus daran hindern, dass Menschen beginnen zu handeln. Deshalb kann
es niitzlich sein, wenn Professionals nicht immer perfektionistisch sind. Bei der An-
wendung der nachfolgenden Werkzeuge sollten Professionals durchaus jedoch das
Ziel haben, diese mdglichst perfekt auch in ihrem beruflichen und privaten Alltag
anzuwenden.

Es bedarf zur Anwendung der folgenden Werkzeuge keines besonderen Talents. Jeder
Professional kann lernen, mit diesen Werkzeugen umzugehen und sie von Tag zu Tag
immer besser einzusetzen. Dennoch gilt es darauf hinzuweisen, dass die Start-Vorausset-
zungen nicht bei allen Professionals gleich sein werden. Denn insbesondere sowohl die
rhetorischen Fahigkeiten als auch die mentale Stérke hdngen stark davon ab, welche Er-
fahrungen, Vorbilder und Konditionierungen ein Professional in der Vergangenheit hatte.
Wer beispielsweise in einem Elternhaus oder Umfeld aufgewachsen ist, indem ein oder
beide Elternteile oder andere Familienmitglieder {iber ausgeprégte rhetorische Fahigkeiten
verfligten, hat eindeutig Vorteile im Vergleich zu einem Professional, dessen Eltern oder
familidres Umfeld weniger rhetorisch stark waren.

Die im Folgenden fiir Wirtschaftspriifer und Steuerberater dargestellten Werkzeuge unter-
scheiden sich teilweise wesentlich im Vergleich zu den Werkzeugen, die Malik in seinem
Buch , Fiihren, Leisten, Leben“ darstellt. Dieses Buch trégt den Titel ,Wertvolle Soft Skills
fiir Wirtschaftspriifer und Steuerberater”. Die tdgliche Anwendung der nachfolgenden Soft
Skills sind besonders wertvoll. Wer in seiner Persdnlichkeitsentwicklung einen grolen
Schritt nach vorne machen will, sollte sich nicht nur intensiv mit diesen Werkzeugen
auseinandersetzen, sondern sie in seinen Alltag integrieren. Diese Soft Skills standen nicht
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auf einem Lehrplan in der Aushildung, im Studium oder bei einem Berufsexamen. Des-
halb wird fiir die meisten Professionals vieles neu sein. Wer an einem Buffet immer das
gleiche isst und nie etwas Neues probiert, wird niemals in den Genuss kommen, wie an-
dere Gerichte schmecken. Deshalb will ich Sie ermutigen, die nachfolgenden Werkzeuge
auszuprobieren. Ein Professional, der immer das Gleiche tut, wird immer die gleichen
Resultate erzielen. Nur wenn Sie etwas verdndern, wird sich auch etwas in ihrem Leben
verdndern. Wer sich verbessern will, wendet diese Werkzeuge an. Sicher wird es auch
Professionals unter Thnen geben, die die nachfolgenden Werkzeuge bereits als wichtig
eingestuft haben und sie fiir ihr Berufs- und ihr Privatleben nutzen. Wenn dies der Fall
ist, nutzen Sie meine Impulse, um die Anwendung der Werkzeuge zu optimieren. Die
hier dargestellten Werkzeuge sind der Schliissel fiir ein erfolgreiches Berufsleben und
gliickliches Privatleben.

4.1 Selbstmanagement

Sie selbst sind der Ausgangspunkt eines wirksamen und erfolgreichen Managements. Wer
sich selbst nicht managen kann, kann auch andere nicht managen. Deshalb ist Ihre per-
sonliche Arbeitsmethodik und Produktivitédt so wichtig. Das Selbstmanagement steht in
einem engen Zusammenhang mit den Grundsétzen der Fokussierung und der Ergebniso-
rientierung. Dar{iber hinaus bildet das Selbstmanagement die Briicke zu [hren Zielen. Die
folgende Abbildung zeigt die Zusammenhédnge.

* Selbst-
Werkzeug mgn:gement

;:> AUfgaben « Ziele setzen
 Ergebnis-
Grundsatze | orientierung
* Fokussierung

Abb. 24 Zusammenhang zwischen Selbstmanagement und Aufgaben und Grundsatzen
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Fokussierung und Ergebnisorientierung sind die Grundsdtze, die im Mittelpunkt des
Selbstmanagements eines Professionals stehen sollten. Die personliche Arbeitsmethodik
eines Professionals ist darauf ausgerichtet, fokussiert zu sein und Resultate zu erzielen.
Ein Professional will berufliche und private Ziele erreichen. Das Selbstmanagement dient
dazu diese Ziele zu erreichen. Die Abbildung zeigt die Wechselwirkung zwischen den
Grundsétzen und Aufgaben eines Professionals und seinem Werkzeug Selbstmanagement.
Zielklarheit ist die Voraussetzung dafiir, dass ein Professional im Rahmen seines Selbst-
management seine Aktivitdten auf seine Ziele ausrichtet. Der Grundsatz der Fokussierung
hilft dabei sich auf das Wesentliche zu konzentrieren. Da jeder Professional schon am
Anfang das Ende im Sinn haben sollte, gilt es stets im Rahmen des Selbstmanagements
und der Planung der beruflichen und privaten Aktivitdten das anvisierte Ergebnis im Kopf
zu haben. Demnach sind alle Aktivitdten auf die gewiinschten Ergebnisse auszurichten.

S i
Hinweis:
Bereits wahrend meines Studiums der Betriebswirtschaftslehre an der Universitdt
Mannheim war ich zundchst nebenberuflich und spdter dann hauptberuflich in der
Finanzberatung unternehmerisch tétig. Schon als Student und junger Unternehmer
wurde mir sehr schnell klar, dass die personliche Arbeitsmethodik und Produkti-
vitdt fiir meinen spéteren beruflichen Erfolg eine entscheidende Rolle spielen wer-
den. Damals hatte ich mir die ersten Biicher von Lothar Seiwert, dem ,,Zeitmanage-
ment-Papst” in Deutschland, gekauft. Seine Biicher haben mich geprdgt. Inzwischen
kennen wir uns schon seit einigen Jahren personlich und sind freundschaftlich ver-
bunden. Auch heute interessiert mich noch alles zu den Themen eines effektiven
und effizienten Selbstmanagements. Die stetige Verbesserung meiner personlichen
Arbeitsmethodik ist fiir mich nach wie vor wichtig. Ich interessiere mich deshalb
immer noch fiir alles, was mir hilft produktiver zu werden. Die Verbesserung der
personlichen Arbeitsmethodik ist ein lebenslanger Lernprozess.

Die wenigsten Menschen kdnnen spontan beantworten, wie viele Stunden ein
normales Kalenderjahr {iblicherweise hat. Bei 365 Tagen im Jahr sind das 8.760
Stunden. Damit stehen jedem Menschen gleich viele Stunden in einem Jahr zur
Verfiigung. Die entscheidende Frage ist jedoch, was tun Sie in diesen 8.760 Stun-
den? Angenommen Sie bendtigen durchschnittlich 7 Stunden Schlaf am Tag,
dann konnen Sie 2.555 Stunden von den 8.760 Stunden abziehen, um auf 6.205
Stunden Wachzeit zu kommen. Warum rechne ich [hnen dies vor? Mir geht es
darum, dass ich Thnen bewusst machen will, wie viele Stunden Sie im Jahr ha-
ben, die Sie produktiv, niitzlich und gliicklich verbringen kénnen. Was tun Sie in
dieser Zeit und stimmt das mit Thren Pldnen iiberein?

Die bewusste Planung und ein effektives und effizientes Selbstmanagement ist der Anfang
zu einem erfolgreichen und gliicklichen Leben. Beim Grundsatz der Fokussierung hatte
ich bereits dargestellt, weshalb es so wichtig ist sich auf Weniges zu konzentrieren. Ich
hatte das Extrem-Pareto-Prinzip und die Konzentration auf die EINE Sache vorgestellt.
Fokussierung ist dabei der zentrale Schliissel zum beruflichen und privaten Erfolg. Wer
berufliche und private Ziele erreichen will, findet durch Anwendung des Lebensprinzips
»1he ONE Thing" den Weg, wie die Ziele erreicht werden kénnen. Keller und Papasan
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In einer VUKA-Welt wurde die Frage gestellt, ob neue Grundsdtze, Aufgaben und
Werkzeuge fiir Wirtschaftspriifer und Steuerberater zur Bewdltigung der zunehmen-
den Komplexitdt im beruflichen und privaten Alltag notwendig sind. Das Buch hat
den Titel ,Wertvolle Soft Skills fiir Wirtschaftspriifer und Steuerberater®. Mit ,wert-
voll“ ist damit vor allem die Auswahl der Soft Skills gemeint. Denn es gibt eine Viel-
zahl von Soft Skills. Es wurden verschiedene Grundsdtze, Aufgaben und Werkzeuge
erfolgreicher Professionals vorgestellt. Soft Skills sind weiche Kompetenzen, die er-
lernt werden kénnen. Die Ausgangsvoraussetzungen sind nicht fiir alle Professionals
gleich. Dies gilt jedoch bei allen Dingen, die erlernt werden sollen. Fiir das Erlernen
einer Sprache oder einer Sportart bedarf es Talent und Training. Nicht jeder hat das
Talent, ein Sprachgenie oder Spitzensportler zu werden. Aufgrund von Erbanlagen
und sozialen Prdgungen haben nicht alle Professionals die gleichen Startvorausset-
zungen beim Erlernen der Soft Skills.

Durch regelmidBiges Training kann sich jedoch jeder verbessern. Ausdauer und die Bereit-
schaft die Soft Skills zu lernen, sind die Voraussetzung fiir eine positive Persénlichkeits-
verdnderung und fiir ein erfolgreiches Leben. Das Buch soll Ihnen einen Impuls geben,
die dargestellten Soft Skills in Ihr Leben zu integrieren und sie tdglich anzuwenden. Da
Wirtschaftspriifer und Steuerberater sich von jeher intensiv mit Fachwissen beschiftigt
haben und die Hiirde zum Bestehen der Berufsexamen hoch ist, bestand in der Regel keine
Gelegenheit sich wihrend der Ausbildung mit Soft Skills zu beschéftigen. Bei den Berufs-
examen ist das Thema Soft Skills nicht priifungsrelevant und im Studium wird es meist
nur am Rand behandelt. In den ersten Berufsjahren nach Ausbildung und Studium domi-
niert deshalb bis zum Bestehen der Berufsexamen die Fachliteratur das Leben eines Pro-
fessionals. Nur sehr wenige Professionals beschdftigen sich in dieser Lebensphase mit Soft
Skills. Spdtestens mit dem Bestehen der Berufsexamen erweitert sich das Tdtigkeitsgebiet
eines Professionals um Managementaufgaben. Zu den Fachaufgaben eines Professionals
kommen jetzt Flihrungsaufgaben und Aufgaben im Zusammenhang mit der Akquisition
und Betreuung von Mandanten. Spdtestens hier wird jedem Professional bewusst, dass
es nicht nur auf Fachkompetenz ankommt, sondern die Soft Skills entscheidend fiir den
beruflichen (und privaten) Erfolg sind.

Die hier dargestellten Soft Skills gelten grofitenteils sowohl fiir das Berufsleben als auch fiir
das Privatleben. Eine Trennung wére weder sinnvoll noch niitzlich. Die Soft Skills wurden
in Grundsitze, Aufgaben und Werkzeuge eingeteilt. Bei den dargestellten Grundsdtzen
erfolgreicher Professionals handelt es sich um Soft Skills, die m.E. uneingeschrankt auch
im Privatleben relevant sind. Sicher werden jetzt einige Professionals einwenden, dass sie
in ihrem Privatleben eine Reihe von Dinge tun, die sich beispielsweise nicht an Ergebnis-
sen orientieren. Dem ist zuzustimmen. Dennoch ist eine gescheiterte Partnerschaft oder
eine schlechte Beziehung zu Eltern, Kindern und Freunden auch ein Ergebnis.

Die Soft Skills im Zusammenhang mit den Aufgaben eines Professionals wurden aus der
Perspektive des Professionals dargestellt. Eine Trennung in Sach- und Managementaufga-
ben ist nicht sinnvoll. Aus diesem Grund wurden bei den Aufgaben die Schliisselaufgaben
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eines Professionals dargestellt. Dem Marketing kommt dabei eine besondere Bedeutung
zu. Ohne Auftrdge niitzt auch die beste Fachkompetenz eines Professionals nichts. Die
Akquisition von neuen Mandanten sowie die anschlieBende Betreuung der Mandanten
sind die Basis flir die Ausiibung der beruflichen Tétigkeit eines Wirtschaftspriifers und
Steuerberaters und seiner Mitarbeiter. Dabei verkaufen sich die Professionals zundchst
einmal selbst und erst danach ihre WP/StB-Praxis. Unser Beruf ist ,,People‘s Business*®. Fiir
einen guten Rainmaker ist die Unternehmensmarke austauschbar. Die Mandanten werden
ihm folgen, wenn er das Unternehmen wechselt. Damit soll nicht zum Ausdruck gebracht
werden, dass Investitionen in die Unternehmensmarke nicht getédtigt werden sollten. Die
groflen Kanzleien investieren grole Summen in die Sichtbarkeit ihrer Marke. Die Sum-
men, die diese Kanzleien in die Entwicklung der Soft Skills ihrer Mitarbeiter investieren,
sind vergleichsweise klein. WP/StB-Praxen und grofie internationale Gesellschaften sind
gut beraten dariiber nachzudenken, ob Investitionen in die Soft Skills der Mitarbeiter in
Zukunft nicht ertragreicher als die Investitionen in die Unternehmensmarke sind. Gerade
im Zeitalter der Digitalisierung, in dem Kiinstliche Intelligenz, Machine Learning und
andere technische Entwicklungen den Menschen ersetzen, bekommen die Menschen,
die noch fiir andere Menschen tdtig sind, eine noch gréfere Bedeutung als bisher. Denn
solange Unternehmen noch von Menschen gefiihrt werden und nicht von Maschinen,
werden die Soft Skills der Professionals den Unterschied machen.

Bei den Werkzeugen erfolgreicher Professionals wurden Tools dargestellt, mit denen
Wirtschaftspriifer und Steuerberater sich intensiv auseinandersetzen sollten. Dieses Ka-
pitel ist fiir viele Kollegen vermutlich ein neues Terrain, das sie grofitenteils noch nicht
betreten haben. Dies gilt insbesondere fiir das Werkzeug des mentalen Trainings. Wer
das mentale Training regelmdRBig praktiziert, wird die groten Verdnderungen in seinem
Leben feststellen. Wirtschaftspriifer und Steuerberater sind nicht bekannt dafiir, dass sie
sich iiber Verdnderungen besonders freuen wiirden. Mithin ist unser Berufsstand sehr
konservativ. Die Verdnderungen, die ein Professional durch das regelméRige Praktizieren
von mentalem Training erreichen kann, sind betrdchtlich. Und damit sind positive Verdn-
derungen sowohl im Berufs- als auch im Privatleben gemeint.

Die hier dargestellten Grundsdtze, Aufgaben und Werkzeuge erfolgreicher Professionals
helfen, die nach wie vor zunehmende Komplexitdt im beruflichen und privaten Alltag zu
meistern. Es ist allseits bekannt, dass das Lernen ein lebenslanger Prozess ist. Wer stehen
bleibt und sich nicht weiterentwickelt, wird in einer sich verdndernden Umwelt weder ein
erfolgreiches noch ein gliickliches Leben fiihren. Die Grundsétze, Aufgaben und Werk-
zeuge erfolgreicher Wirtschaftspriifer und Steuerberater sind zeitlos. Wer sie beachtet und
in sein tdgliches Leben integriert, wird nicht nur erfolgreicher, sondern auch gliicklicher.
Gliick kommt von Gelingen. Wenn es [hnen gelingt, Thr Leben nach diesen Grundsdtzen,
Aufgaben und Werkzeugen auszurichten, sind Sie auf dem Weg zu einem erfolgreichen
und gliicklichen Leben.

Viele Menschen glauben, dass sie erfolgreich sein miissen, um gliicklich zu sein. Sie
haben den Glaubenssatz entwickelt, dass sich Gliick erst dann einstellt, wenn man
beruflich und finanziell erfolgreich ist. Shawn Achor, ein Harvard Professor, hat in
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seinem Bestseller ,The Happiness Advantage“ aufgrund seiner umfangreichen For-
schungserkenntnisse das Gegenteil herausgefunden:

Der Autor

Andreas Creutzmann ist ein auf Unternehmensbewertungen spe-
zialisierter Wirtschaftspriifer, Steuerberater und Certified Valuati-
on Analyst, der seit rund 30 Jahren unternehmerisch tétig ist. Der
Diplom-Kaufmann hat Betriebswirtschaftslehre an der Universitat
Mannheim studiert und erfolgreich mehrere Unternehmen aufge-
baut. Mit dem Certified Valuation Analyst hat er ein neues Berufs-
bild fiir Bewertungsprofessionals in Europa etabliert. Seit rund 20
Jahren ist Andreas Creutzmann als Referent und Autor tdtig. Neben

Fachvortrdgen und Lehrauftrdgen auf dem Gebiet der Unternehmensbhewertung hat er
sich intensiv mit dem Marketing & Management von Wirtschaftspriifern und Steuerbera-
tern auseinandergesetzt. Erfolgreiche Professionals machen bestimmte Dinge anders als
weniger erfolgreiche. In seinen Beitrdgen zum Marketing & Management teilt Andreas
Creutzmann seine praktischen Erfahrungen als Unternehmer zum Thema Erfolg mit Be-
rufskollegen. www.creutzmann.eu und www.dielSache.de.
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In diesem Buch werden die Grundsatze, Aufgaben und Werkzeuge von Wirtschafts-
prifern und Steuerberatern dargestellt, die notwendig sind, um die zunehmende
Komplexitdt im Alltag zu meistern. Wirksames Management — der eigenen Person
und von Teams - ist heute wichtiger denn je! Der Autor zeigt auf, wie Sie Ihre Soft
Skills mit einfachen, aber bewdhrten Methoden starken und optimieren kénnen.

Das Buch ist in drei Bereiche unterteilt:

» Grundsdtze, die Sie bei der Erflillung von Aufgaben und bei der Anwendung
von Werkzeugen einhalten sollten, wie z.B. Selbstverantwortung, Ergebnis-
orientierung, Fokussierung, Starken nutzen, Positives Denken und Handlungs-
orientierung

» Aufgaben, die im Zusammenhang mit dem eigenen Management und dem
Management von Mitarbeitern anfallen, wie z.B. Marketing, Ziele setzen,
Planen und Organisieren, Entscheiden, Menschen entwickeln und férdern
und Kontrolle

» Werkzeuge, die Sie bei der Erflillung der Aufgaben unterstiitzen, wie z.B.
Selbstmanagement, Mentales Training, Rhetorik, Kommunikationsmittel
und Work-Life-Balanced-Scorecard
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