. l
informieren
beraten
vermitteln
[ Unternehmensberatung GmbH

Potenzialanalyse einer Steuerberater-Kanzlei

< Mandatsbezogene Sichtweise

" FUr jeden Mandanten oder alternativ fur ausgesuchte Man-
danten kommt ein sog. Potenzialanalysebogen (sh. An-
lage) zum Einsatz.

m Die Kanzlei stellt auf diesem Bogen pro Mandant fest, ob
uberhaupt dort zusatzlicher Beratungsbedarf besteht oder
bestehen konnte.

m Wird Potenzial erkannt, so erfolgt eine Besprechung mit
dem Mandanten. Der Bedarf ist entsprechend zu begrin-
den.

s Der Mandant trifft eine Entscheidung fur oder gegen einen
Auftrag.

s Kommt ein Auftrag zustande, wird ein schriftliches Auftrags-
verhaltnis inklusive eindeutiger Honorarvereinbarung ge-
schlossen und gegebenenfalls ein Projektplan erstellt. Wird
hierzu externe Hilfe durch einen fachkundigen Dritten (Ko-
operationspartner der Kanzlei) benétigt, so wird dies fest-
gelegt.

= Wird die Kanzlei nicht beauftragt, so erfolgt eine Dokumen-
tation dieses Ergebnisses.

s Nach Durchfuhrung der MalRnahme wird das Projekt ab-
schlielend bewertet.
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< Kanzleiweite Sichtweise

" Die ausgeflllten Formulare werden zentral gesammelt. Dies
geschieht in der Regel durch den von der Kanzlei be-
nannten Qualitatsmanagementbeauftragten.

m Die Ergebnisse aus den Analysen werden gesamtheitlich
ausgewertet. Ziel ist dabei kanzleiweit mehrfach nachge-
fragte oder angebotene Leistungselemente zu erkennen,
mithin nicht nur Potenziale fur den Mandanten, sondern
eben auch fur die Kanzlei zu sondieren.

= Auslosen von Folgeprozessen aus den Analysen der Poten-
zialanalysen, z.B.:

— Entscheidung der Kanzlei-Leitung, in ein Spezialgebiet
einzusteigen.

— Gezielt Mitarbeiter zu schulen oder gar die personellen
Ressourcen im Rahmen der betriebswirtschaftlichen Be-
ratung zu erhdhen.

— Pilotprojekte zu starten.
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Mandant: Zustindigelr] Kanzlei:
Gesprichspartner: Datum der Erhebung:
Beratungselemente Potenzial Potenzial | Begrindung | MaBnahmen | Kooperations{ Eewertung
vorhanden aus erkannt aus [ewtl. [ewtl. partner Fir die der
Sicht der Kanzlei pers. Yerweis auf | Yerweis auf | Umsetzung | MaBnahme
Gesprach | Unterlagen) | Projektplan)
Ja Mein 7 Ja Nein

Betriebswirtschaftl. Beratung:

Forderungsmanagement

Finanzierungsberatung

Irwestitionsberatung

Sanierung

Irternehmensstabilizierung

Irternehmensqualifizierung

Rechtstormw ahl

Rechtzzicherkeit im Unterneghmen

Plarungsrechrungen

MNachfolgeregelung

sonst. Unternehmensberatung

Yermogensaufbauberatung

Immobilienberatung

Alersvarsorge

Yersicherungen

K.apitalanlage

Ezistenzsicherungsberatung

Ehevertrag

Testament

Rechtzsicherheit

sonstige Beratung

Steverberatung
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