








ten: Organisationsstrukturen und Arbeitsabläufe müssen mit­

wachsen, damit es zu keinerlei Qualitätseinbußen kömmt, so 

der Steuerberater. 

Zugleich Steuerberater, Rechtsanwalt und Wirtschaftsprüfer 

zu sein, war die Grundlage meines Erfolges, ist Bernd Rödl über­

zeugt. In Bayero verfügte er damals als erster über eine Drei­

fachqualifikation. Damit konnte er eine integrierte und authen­

tische Gesamtberatung anbieten, die für inhabergeführte Un­

ternehmen sehr wichtig sei. "Die Inhaber sind ohnehin sehr zu­

rückhaltend, jemand anderem ihre Ideen zu erklären. Das 

möchten sie am liebsten auch nur einmal tun", weiß der Spezia­
list für Familienunternehmen. Alles aus einer Hand, dazu von 

einer Person, sei immer noch ein seltenes Modell und - glaubt 

Rödl- erfolgversprechend. Über steuerrechtliehe Gestaltungs­

beratung habe er Zugang zum Inhaber bekommen. War dieser 

mit der Arbeit rundum zufrieden, zog er ihn nicht selten das 

nächste Mal auch als Wirtschaftsprüfer hinzu. In den 80er Jah­

re habe das sehr gutfunktioniert, so der Steuerberater. 

Interdisziplinäre Beratung ebnete auch bei RölfsPartner den 

Weg zum Erfolg. "Ich wollte von Beginn an eine Full-Service­

Kanzlei mit interdisziplinären Beratungsleistungen auf hohem 

Qualitätsniveau aufbauen", sagt Rölfs. Seine Strategie zielte 

von Anfang an auf absolute Kundenorientierung ab. Der kon­

sequente Aufbau von Restrukturierungsgeschäft diente ihm 

da bei als Basis für das klassische Standa rdgeschäft in den Berei­

chen Steuerberatung, Wirtschaftsprüfung, Consulting und 

Rechtsberatung. Vorangetrieben habe den Erfolg zudem die Re­

krutierung erstklassiger Mitarbeiter und eine exzellente Part­

nerschaft, analysiert der Steuerberater. Denn ohne sein Team 

hätte er die anvisierte Strategie nicht so konsequent in Qualität, 

Interdisziplinarität und Akquise umsetzen können . Das verlief 

freilich nicht ohne Reibungen. Gäbe es noch einmal die Gele­

genheit, würde er heute den Aufbau seines Fach- und Füh­

rungspersonals anders gestalten. 
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Absolute Mandantenorientierung hieß für ihn größtes Engage­

ment, verbunden mit Spaß an der Sache und einer ihm eigenen 

Direktheit dem Mandanten gegenüber. So blieb die Arbeit kal­

kulierbar, wussten Mandanten und Geschäftspartnerstets ver­

lässlich um den aktuellen Stand der Dinge. Und nicht nur diese, 

auch seine Mitarbeiter. Rölfs erwartete größtes Engagement 

von ihnen. Dafür konnten sie sicher sein, dass ihr Chef immer 
ein offenes Ohr für ihre Belange hatte. Dies sei eines seiner per­

sönlichen Erfolgsgeheimnisse, so Rölfs. 

Erfolgsfaktor Mitarbeiter 

Um die Mitarbeiter dreht sich auch vieles in der stark serviceori­

entierten Kanzlei Hübner & Hübner. "Wir sind im People-Busi­

ness", sagt Hübner. "Menschen haben Vorrang. Der Mitarbeiter 

muss den Respekt sehen, der ihm fachlich und menschlich ent­

gegengebracht wird. Er muss Perspektiven, eine Erfüllung für 

sich sehen und das auch leben." Dann mache ihm die arbeits­

intensive Tatigkeitauch Spaß. Dies sei ihr besonderes Erfolgsge­

heimnis, glaubt er: Hochmotivierte Mitarbeiter, die genau wis­

sen, wie sie Preisgespräche führen, mit Beschwerden umgehen 

oder ganz allgemein mit Mandanten sprechen. Es passiere 

nicht oft, dass sie eine zweite Gesprächschance bekommen. 

Deshalb müsse rasch eine private Verbindung geschaffen wer­

den, etwa über persönliche Hobbys, so Hübner. 

"Die Mitarbeiter müssen für die Mandanten brennen", sagt 

Kugelberg, "denn der Mandant differenziert nur zwischen toll 

und 08/1S". Als Berater würden sie dabei eine Vorbildfunktion 

haben, weiß der Steuerberater. Auch Berater müssten sich wei­

ter entwickeln, flexibel auf Mandantenbedürfnisse eingehen 

und innovative Dienstleistungen anbieten. Zu wichtigen Er­

folgsrezepten zählen für ihn überdurchschnittliche Arbeits­

bereitschaft, eine möglichst breite Beratungskompetenz sowie 

eine starke persönliche Bindung zu den Mandanten. Nicht 20-
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letzt deshalb sind bei Schneider + Partner insbesondere die 

Jungberater der Kanzlei gefordert, permanent in der Öffentlich­

keit aktiv zu sein und Funktionen in Vereinen oder Berufsaus­
schüssen zu übernehmen. "Wir fordern viel", so Kugelberg, 
"aber wir sind auch eine große Familie und jederzeit für unsere 
Mitarbeiter ansprechbereit." Die hohe Fluktuation der Grün­

dungsjahre gibt es nicht mehr. "Mitarbeiter haben uns in den 

letzten Jahren nu; verlassen, wenn der Lebenspartner wegzog 
oder bei Schwangerschaft." 

Macher und Geheimtipps 

Doch kein Erfolg ohne Kern und handelnde Personen dahinter. 

"Am Anfang war es nur eine Idee und Mut", sagt Kugelberg. "Die 

richtige Arbeit mit der Kanzlei, etwa Spezialisierungen oder die 

Einschaltung eines Werbefachmannes zur Gestaltung einer kla­

ren (orparate Identity, begann erst Jahre später." Sein persönli ­

ches Geheimrezept: Man müsse teilen können und bereit sein, 

auch finanzielle Rückschläge hinzunehmen in der Hoffnung, 

dass es sich einesTages auszahlt. Der Aufbau einer erfolgreichen 

Kanzlei gelingt nur mit enormer Leistungsbereitschaft und dem 

Zurückstellen eigener Bedürfnisse, ist Kugelberg überzeugt. 

Die Grundbasis für Erfolg sind Integrität und Glaubwürdig­

keit gegenüber den Mandanten, sagt Andreas Demant. Dazu 

gehöre des Weiteren, "sich jeden Tag neu zu motivieren und die 

Leistungsdaten der Kanzlei transparent vor Augen zu haben", 

ergänzt Michael Barmann. Seit fast 20 Jahren motiviere es je­

den Mitarbeiter von bdp enorm, wenn sie regelmäßig an be­

stimmten Stichtagen die Umsätze der Kanzleistandorte mit 

den jeweiligen Planumsätzen vergleichen können. 

"Persönlich zeichnen mich - damals wie heute - ein uner­
schütterliches Selbstvertrauen und ein absolutes Qualitäts­

bewusstsein aus", gesteht Jochen Rölfs. Erfolg braucht auf je­

den Fall eine unbeirrbare Vision und eine klare Strategie, ver-
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bunden mit größtem persönlichem Engagement, erklärt der 

Steuerberater. 
"Unsere Kanzlei ist stark geprägt von meinem enormen Inte­

resse für menschliches Verhalten: Wie motiviere ich Mitarbei­

ter, wie entschärfe ich Konflikte, wie schaffe ich Zufriedenheit. 

Ich habe bestimmt 100 Bücher darüber gelesen", sagt Klaus 

Hübner. Das produzierejedoch ein Problem, wenn Kanzleipart­

ner dem weniger Bedeutung beimessen, schätzt er selbstkri­

tisch ein. Wissen über Kanzleiführung sowie ein regelmäßiges 
Feedback, wie man selbst auf andere wirkt, sind für ihn unab­

dingba re Erfolgsvora ussetzu ngen. 

Für Bernd Rödl gehören dazu vor allem: hohe fachliche Kom­

petenz, Gespür für den Markt und der Wille zum Erfolg. Stark 

weitergeholfen habe auch eine stabile Unternehmenskultur, die 

vom MIM-Modell geprägt sei. Das erste M steht dabei gleicher­

maßen für Mandant, Mitarbeiter und Mensch. Und alle drei ste­

hen im Mittelpunkt. Dieses Prinzip zu leben, darauf komme es 

an, so Rödl: Ich muss als Berater richtig zuhören können, was den 

Menschen bewegt. Ich muss diskret sein und jeden Menschen 

als individuelle Persönlichkeit behandeln. Das muss der Man­

dant spüren. Ich benötige Demut, um dienen zu können und 

darf mich nicht schlau aufspielen. Das ist ein unglaublicher Spa­

gat, wenn ich Fliesenlegermeister, Ärzte und multinationale Un­

ternehmen als Mandanten habe. Ich mussjeden anders behan­

deln können. Niemals dürfe auch nur ansatzweise Arroganz 

durchschimmern. Jeder Mandant vollbringt einetolle Leistung­

darin sei er zu fördern, so Rödl. Wir haben noch ein überzeugen­
des Argument im Mandantengespräch, verrät er zum Schluss: 

Nahezu alle Probleme unserer Mandanten kennen und erleben 

wir inzwischen bei Rödl & Partner selbst. Das beginne beim Ge­

sellschaftsvertrag, gehe über die Aufstellung im Ausland weiter 

und ende bei der Nachfolgeregelung im Unternehmen. "Wir be­

raten immer auch aus eigener unternehmerischer Erfahrung. 

Das ist eine Riesenperspektive für die Zukunft." _ 
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