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Der Steuerberater: 
eine Vermessung 
So sieht die Durchschnittskanzlei aus,  
das ist Otto Normalberater 

Aufgabe und Berufsbild verlangen vom Steuerberater eine hohe Qualifikation, die  
eine gewisse Einheitlichkeit des Berufsstands zur Folge hat: Er ist stark akademisch 
geprägt, hat eine hohe Selbstständigkeitsquote und ist in der Regel wirtschaftlich 
erfolgreich. Aber die Streuung ist auch hier hoch, zwischen dem kleinen Einzelkämpfer 
und der Großkanzlei liegen Welten. StBMag hat sich auf die Suche nach der Mitte der 
Branche gemacht. 
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S
tatistik ist für viele nur eine 
Art, auf mathematischem 

Weg zu lügen – zu Unrecht: 
Mit Kenntnis angewandt, kann man 

mit Statistik ebensoviel erreichen 
wie mit Buchhaltung und Bilanz, 

deren Zahlenkunst bei Unkundi-
gen ja kaum einen besseren Ruf hat 
als die Statistik. Für Elisabeth Noel-
le-Neumann, die im März dieses 
Jahres verstorbene Altmeisterin 
der Demoskopie, war Statistik 
 geradezu „das Informationsmittel 
der Mündigen“. Die Professorin an 
der Universität Mainz und Gründe-
rin des renommierten Allensbach-
Instituts schätzte bei ihrer Arbeit 
die Statistik sehr hoch: „Wer mit ihr 
umgehen kann, kann weniger leicht 
manipuliert werden. Der Satz ‚Mit 
Statistik kann man alles beweisen‘ 
gilt nur für die Bequemen, die keine 
Lust haben, genau hinzusehen.“ Und 
auch Gerd Gigerenzer, Direktor des 
Max-Planck-Instituts für Bildungsfor-
schung in Berlin, fordert, jungen Men-
schen schon in der Schule „Lesen, 
Schreiben und statistisches Denken“ 

beizubringen, wenn man mündige Bürger haben wolle: „In der 
Schule wird die Mathematik der Sicherheit gelehrt, nicht die der 
Unsicherheit. Und das, obwohl das Denken in Wahrscheinlich-
keiten viel wichtiger ist“, („Der Tagesspiegel“, 22.4.2009). 

Auf der Suche nach der durchschnittlichen Steuerberatungs-
kanzlei in Deutschland gibt es keinen anderen Weg als über die 
Statistik – und der verläuft auch nicht auf geradem Weg zum 
Ziel, weil hier verschiedene Erhebungen zu einem Gesamtbild 
verknüpft werden müssen. Und da liegt der Teufel, wie so oft, im 
Detail. Ein Beispiel: Wenn Bill Gates (geschätztes Vermögen: 
rund 50 Milliarden Dollar) in seinem Wohnort Medina/ 
 Washington bei einer Bridge-Runde mit vier anderen Karten-
spielern mit normalen Gehältern zusammen am Spieltisch 

9

sitzt, kommt statistisch jeder von den fünfen auf ein Vermögen 
von über 10 Milliarden Dollar. Dieses Beispiel zeigt, dass Verzer-
rungen an den Rändern bei einer Statistik zu merkwürdigen Er-
gebnissen führen können – das macht das Mittel der Statistik 
nicht generell unbrauchbar, sondern zeigt nur, wie vorsichtig 
man mit solchen Ergebnissen umgehen muss. In diesem Fall 
hilft es, den Median heranzuziehen, also den Wert zu ermitteln, 
der die Grundgesamtheit in der Mitte teilt: Nehmen wir weiter 
an, die vier Gates-Bridgefreunde hätten einen Jahresverdienst 
von 100.000, 200.000, 300.000 und 400.000 Dollar – dann 
 würde der Median genau bei dem liegen, der 300.000 Dollar 
verdient, weil genau gleich viele, nämlich jeweils zwei, darüber 
bzw. darunter liegen. Das zeigt auch einen weiteren Unter-
schied zwischen dem Durchschnitt und dem Median: Der Medi-
an kann leicht einer real existierenden Einheit zugeschrieben 
werden, ob das nun ein Mensch oder eine Kanzlei ist – während 
die Durchschnitts-Berechnung auf Werte kommen kann, die in 
der Realität nicht vorliegen, wie im vorliegenden Beispiel, in 
dem es dem Durchschnitt nach zwar fünf ordentliche Milliardä-
re gibt, in Wirklichkeit aber vier Gutverdiener neben einem 
 Hyperreichen. Diese Unterschiede werden natürlich kleiner, je 
größer die Grundgesamtheit ist, über die berechnet wird – also 
die zu untersuchende Gruppe. 

Die breite Masse der Kanzleien 

Die Frage ist also, ob unter allen deutschen Steuerberatungs-
kanzleien eine ähnliche Verzerrung vorliegt wie im Bridge-Club 
von Bill Gates: 33.216 Kanzleien werden von der Umsatzsteuer 
in Deutschland erfasst. Das Statistische Bundesamt gliedert die 
Daten nach Umsatzgrößen und bietet damit eine sehr breite 
Basis: Nur Kanzleien mit einem Jahresumsatz von weniger als 
17.500 Euro fehlen hier, da sie – ohne Verzicht auf die Klein-
unternehmerregelung – nicht umsatzsteuerpflichtig sind. Das 
dürfte allerdings auch eine Gruppe sein, die in der Tat nur wenig 
auf der Suche nach der deutschen Normal-Kanzlei beitragen 
wird. Anzahlmäßig hingegen dürften einige Tausend solcher 
Steuerberater zusammenkommen: Ein erheblicher Teil davon 
sind ältere Kollegen, die nur noch einzelne Mandate betreuen. 
Von ihnen wird später noch einmal, wenn es um den demogra-
phischen Wandel geht, die Rede sein. 
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Dazu passen auch sehr gut die Zahlen, die der Deutsche Steuer-
berater-Verband in seiner freiwillig durchgeführten Kanzlei-
Umfrage unter seinen Mitgliedern erhoben hat. 2009 haben 
1.500 Kanzleien die Fragen des Verbands beantwortet, die zu-
sammen eine gute Milliarde Euro Umsatz machen – eine recht 
hohe Zahl, wobei durch die Freiwilligkeit natürlich Verzerrun-
gen auftreten können, so dass die Daten zwar aussagekräftig, 
aber nicht repräsentativ sind. Der Vergleich mit den Daten des 
Statistischen Bundesamts zeigt in der Tat, dass eher größere 
Kanzleien teilgenommen haben. Die Werte des Verbands bestä-
tigen unser Bild im Wesentlichen aber durchaus, wenn man die-
se Verzerrungen berücksichtigt: Danach setzt die durchschnitt-
liche Einzelkanzlei rund 340.000 Euro jährlich um – bleiben wir 
bei diesem Wert. 

Und an einer interessanten Stelle bringen uns diese Daten 
noch einen Schritt weiter – nämlich bei der Ermittlung des Jah-
resgewinns einer Durchschnitts-Kanzlei. Der Verband meldet 
dafür 175.000 Euro, wobei hier ein satter Abschlag für Einzel-
kanzleien gemacht werden muss, da bei der Verbandsumfrage 
sehr viele Steuerberatungsgesellschaften ihre Daten gemeldet 
haben. Wenn man nun den Gewinn gleichmäßig umsatzantei-
lig auf die teilnehmenden Einzelkanzleien verteilt, kommt man 
zunächst auf einen Wert von gut 80.000 Euro Jahresgewinn für 
die Einzelpraxis. Diesen Wert muss man nun um die durch-
schnittliche Umsatzrendite bereinigen – je kleiner die Einheit, 
desto höher die Rendite auf den Umsatz. Nehmen wir eine 
Spanne von 50 Prozent Umsatzrendite bei sehr kleinen Kanzlei-
en (in denen ein Steuerberater praktisch alleine arbeitet) bis 20 
Prozent Umsatzrendite für Großkanzleien an, so ergeben sich 
große Verschiebungen. Beim Verband kommt man auf eine 
durchschnittliche Umsatzrendite für alle teilnehmenden Kanz-
leien von knapp 26 Prozent. Wenn man einen linearen Verlauf 
der Renditeabnahme von den kleinen zu den großen Einheiten 
hin annimmt, dann müsste man den Durchschnittswert in der 
unteren Hälfte um rund 25 Prozent korrigieren. Damit käme 
man für die von uns gesuchte Median-Kanzlei auf 100.000 Euro 
Gewinn im Jahr. Um diesen Wert zu verifizieren, behelfen wir 

uns mit den Daten, die Steuerberater, die Datev-
Genossenschafter sind, über den Datev-Kanz-
leivergleich abrufen können: Danach liegt der 
Gewinn einer Kanzlei der Größenordnung von 

350.000 Euro zwischen 30 und 35 Prozent, 
was einer Spanne von 105.000 bis 115.000 
Euro entspräche – eine Übereinstimmung, 

die statistisch gesehen sehr gut ist und für die 
Plausibilität der Annahmen spricht. 

Wie sieht nun so eine Kanzlei aus – wie 
viele Mitarbeiter hat sie beispielsweise? 
„Nach unserer Erfahrung liegen der Jahres-
umsatz pro Mitarbeiter bei Kanzleien irgend-
wo zwischen 25.000 und 100.000 Euro, der 

Schwerpunkt liegt etwa bei 75.000 Euro“, 

Der Gesamtumsatz der umsatzsteuerpflichtigen Steuerbera-
tungskanzleien kumuliert sich nach den Daten des Statisti-
schen Bundesamts auf 13,7 Milliarden Euro – im Schnitt wären 
das 413.000 Euro pro Kanzlei. Nimmt man jedoch Großkanzlei-
en aus, die über einen Jahresumsatz von über 5 Millionen Euro 
Umsatz verfügen, sinkt der Durchschnittswert der verbliebe-
nen „Normalkanzleien“ auf 377.000 Euro ab. Der Effekt ist also 
deutlich geringer als im Bridgeclub von Bill Gates: Das zeigt, 
dass die Steuerberatungsbranche in Deutschland wirklich ganz 
stark von Kanzleien mittlerer Größe dominiert wird – wie für 
diese starke Stütze des Mittelstands auch zu erwarten war. Mit 
der Annahme also, dass eine deutsche Durchschnitts-Kanzlei 
bei einem Jahresumsatz unterhalb von 400.000 Euro liegt, dürf-
te man die Sache recht genau treffen. 

Suche nach der wahren Mitte 

Doch wo liegt nun der Median? Das kann man an der Frage fest-
machen, ob in der Kanzlei ein oder mehrere Berufsträger tätig 
sind. Da hilft die Berufsstands-Statistik der Bundessteuerbera-
terkammer weiter: Für das Jahr 2009 hatte die Kammer 86.279 
Mitglieder (Stand Jahresende), davon 75.333 Steuerberater, der 
Rest sind Steuerbevollmächtigte (immerhin noch 2.777) und 
Steuerberatungsgesellschaften (8.169). 71,8 Prozent der Steuer-
berater sind selbstständig, der Rest (knapp 22.000) sind Ange-
stellte. Der Durchschnitts-Steuerberater ist also auf jeden Fall 
ein Selbstständiger: Er betreibt eine der 51.525 (Stand Jahresen-
de 2009) Kanzleien in Deutschland. Zu über 70 Prozent handelt 
es sich dabei um Einzelpraxen. Die meisten Steuerberater haben 
also keinen Partner – und dennoch kommt man im statistischen 
Durchschnitt auf einen Wert nahe 2. Das liegt eben wieder an 
der Verzerrung an den Rändern: Während in einigen Großkanz-
leien Hunderte von Steuerberatern arbeiten, ist in der Mehrzahl 
der Kanzleien nur ein Berufsträger tätig. Auch das zeigt wieder, 
dass es sinnvoll ist, den Median zu suchen statt auf den Durch-
schnitt zu schielen, wenn man ein realitätsnahes Ergebnis ha-
ben möchte. Und der gesuchte Median liegt ganz klar noch im 
Bereich der Einzelpraxen – wenn auch dort 
sicherlich im eher höheren Bereich. 

Da es sich bei den Einzelpraxen jedoch um 
eher kleinere Kanzleien handelt und andere 
Rechtsformen meist genutzt werden, wenn 
mehrere Partner zusammenarbeiten, dürfte der 
Kanzleiumsatz des Steuerberaters, der den Me-
dian bildet, etwas niedriger ausfallen als der 
von uns angenommene Durchschnittswert von 
375.000 Euro. Da die Abweichung nach dem 
Herausrechnen der Großkanzleien nicht so 
hoch war, muss die Korrektur allerdings auch 
nicht allzu kräftig ausfallen: Ein „educated 
guess“ hilft hier weiter, bei einem Wert von 
350.000 Euro dürfte man ganz gut liegen. 
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1) Umsätze der Unternehmen, ohne Umsatzsteuer. Quelle: Statistisches Bundesamt 

Die Umsätze deutscher Kanzleien nach Größenklassen 
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sagt Manfred Roth, Leiter Consulting und IT-Sourcing bei der 
Datev eG. Als Datev-Consultant hat er schon sehr viele Kanzlei-
en besucht. „An der großen Spanne, die wir hier haben, sieht 
man, welches Optimierungspotenzial es in vielen Praxen gibt.“ 
Ausgehend von seinen Erfahrungen dürften also in der Median-
Kanzlei fünf Mitarbeiter, auf Vollzeit-Stellen gerechnet, be-
schäftigt sein.  

Unterstützt wird diese Ansicht auch von Kanzleiberater Josef 
Weigert, der 150 Kanzleien in einer Benchmarking-Gruppe zum 
Vergleich zu bieten hat. „Bei den 150 Kanzleien, die an unserem 
Projekt teilnehmen, liegt der Jahresumsatz pro Mitarbeiter 
schon deutlich über den durchschnittlichen 75.000 Euro in 
Richtung 100.000 Euro“ – was klar ist, weil schon die Teilnahme 
an dieser Gruppe eine klare Auswahl darstellt: Hier nehmen nur 
Kanzleien teil, die ehrgeizige wirtschaftliche Ziele verfolgen. 
„Daher liegen die meisten dieser Kanzleien beim Jahresumsatz 
auch deutlich über 500.000 Euro“, so Weigert, „viele über der 
Eine-Million-Euro-Grenze.“ 

Die Kanzlei im Zentrum 

Rechnerisch fünf Mitarbeiter in Vollzeit – das sind in der Kanz-
leiwirklichkeit von heute mehr als nur fünf Gesichter. Bei der 
Verwaltungs-Berufsgenossenschaft wurden für das Jahr 2009 
ziemlich genau 300.000 versicherungspflichtige Angestellte in 
Steuerberatungskanzleien gemeldet. Die Berufsgenossen-
schaft unterscheidet dabei allerdings nicht zwischen einer Teil-
zeit- und einer Vollzeitstelle, und auch nicht zwischen Fach-
angestellten, Auszubildenden und zum Beispiel Reinigungs-

kräften. Davon ausgehend, dass nur umsatzsteuerpflichtige 
Kanzleien Mitarbeiter anstellen, kann man das aber sehr gut 
auf die 33.000 Kanzleien aus der Steuerstatistik umrechnen. 
Dann kommt man ziemlich genau auf neun Personen, die wir 
aus den gleichen Gründen wie bei den Berufsträgern aufgrund 
der Mächtigkeit der Großkanzleien im Median etwas nach un-
ten korrigieren müssen. Es ist also eine sinnvolle Annahme, da-
von auszugehen, dass im Umfeld der Median-Kanzlei zum Bei-
spiel drei Vollzeit-Mitarbeiter tätig sind und dort bei ihrer Arbeit 
vielleicht von einem Auszubildenden, zwei Teilzeitkräften und 
einer Reinigungshilfe unterstützt werden. 

Ist dieses Bild realistisch? Fragen wir den Praktiker, Manfred 
Roth von der Datev, der aus Erfahrung spricht: „Wenn ich die ty-
pische Kanzlei, die wir beraten, beschreiben soll, dann sieht die 
etwa so aus: 3 bis 10 Angestellte, der Umsatz zwischen 25.000 
und einer Million Euro. Die Mitte dieser Gruppe bildet dann viel-
leicht eine Kanzlei mit 7 Angestellten, einem Berufsträger und 
einem Umsatz von einer guten halben Million Euro.“ Hier muss 
man vielleicht anmerken: Der wahre Schnitt, unter den dann 
auch weniger beratungswillige Kanzleien fallen, liegt sicherlich 
etwas niedriger – das passt also zur Statistik.  

Und wer ist nun dieser Median-Steuerberater, der Otto Nor-
malberater? Die Berufsstatistik der Bundessteuerberater -
kammer gibt auch darüber Aufschluss: Es ist sinnvoll, davon 
auszugehen, dass es sich um einen Mann handelt, denn die 
Männer stellen bundesweit 67,7 Prozent der Berufsträger. Der 
deutsche Durchschnitts-Steuerberater ist 52,1 Jahre alt, und 
der durchschnittliche Einzelpraxis-Inhaber ist sogar etwas älter, 
nämlich 54,2 Jahre. Der Grund dafür: „Viele Steuerberater star-

Bei einer reinen Normal -

verteilung (sogenannte 

Gaußsche Glockenkurve) 

 fallen arithmetisches Mittel 

(Durchschnitt) und Median 

(Zentralwert) zusammen. 

Die Verteilung der Kanzleien 

und Kanzleiumsätze nach 

Größenklassen zeigt, dass 

die Kurve rechts einen 

„Schwanz“ hat, der bei Be-

trachtung korrigiert werden 

muss, wenn man bei Ermitt-

lung der „typischen Kanzlei“ 

Verzerrungseffekte aus-

schließen will.
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ten ihre Karriere im Angestellten-Verhältnis und bauen sich 
dann Schritt für Schritt die Selbstständigkeit auf. Durch die Ein-
führung des Syndikus-Steuerberaters sind die Möglichkeiten 
hierfür verbessert worden“, sagt die Hauptgeschäftsführerin 
der BStBK, Nora Schmidt-Keßeler. Daher sind die angestellten 
Steuerberater im Schnitt nur 43,6 Jahre alt. 

Das Geschlechterverhältnis 

Die Frauen im Beruf sind im Schnitt mit 46,7 Jahren etwas jün-
ger als im Gesamtdurchschnitt der Männer (angestellte Frauen 
liegen sogar bei 40,9 Jahren), bei den Einzelpraxen-Inhaberin-
nen liegt der Schnitt bei 49,3 Jahren – das liegt daran, dass 
 immer mehr Frauen in den Beruf nachrücken, während unter 
den älteren Berufsträgern die Männer weit überwiegen. Aber 
gerade die älteren Kollegen spielen in der Statistik eine größere 
Rolle – und werden sie aufgrund des demographischen Wan-
dels noch lange spielen: Die meisten Berufsträger geben viel-
leicht ihre Kanzlei ab, aber nicht den Titel. Oft wird der Mandan-
tenstamm verkauft, einzelne Mandate, zum Beispiel aus der 
 Familie, werden aber weiterhin betreut, so dass auf den Titel 
nicht verzichtet wird. Und etwa die Hälfte der Männer heute er-
reicht ein Alter jenseits der 80 Jahre, wobei die Lebenserwar-
tung gebildeter Männer – was auf die Zielgruppe praktisch 
komplett zutrifft – nochmals um ein paar Jahre höher liegt als 
die des Bevölkerungs-Durchschnitts, den das Statistische Bun-
desamt ermittelt hat. 

Heute mag sich das noch um einen Mann handeln – das 
kann in 10, 20 oder gar 30 Jahren aber durchaus anders sein, 
denn bei den neubestellten Steuerberatern ist das Verhältnis 
schon deutlich ausgeglichener. Darüber hinaus sind bei den 
Steuerfachangestellten die Frauen in einer hohen Überzahl – 
und aus diesen Reihen rekrutiert der Berufsstand auch einen 
guten Teil des Nachwuchses. „Bei der Geschlechterverteilung 
sehen wir einen Wandel“, sagt auch der Kanzleiberater Josef 
Weigert, „der Osten ist da dem Westen voraus: Dort sind bereits 
sehr viel mehr Frauen im Beruf als Männer, und auch in den al-

ten Bundesländern nähert sich die Quote der Frauen immer 
weiter den 50 Prozent.“ Die Geschwindigkeit, mit der das ge-
schieht, kann man an den Zuwachsraten sehen: Die Anzahl der 
Steuerberater ist 2009 gegenüber dem Vorjahr um insgesamt 
2,4 Prozent gestiegen – bei den Männern betrug der Zuwachs 
1,8 Prozent, bei den Frauen genau das Doppelte (3,6 Prozent). 

Aber heute, am Ende des ersten Jahrzehnts im 21. Jahrhun-
dert, ist der Durchschnittsberater definitiv noch ein Mann. Und 
mit seinen 54,2 Jahren hat er zwar noch aktive Jahrzehnte vor 
sich, ist aber nicht mehr ganz jung – das sieht auch Manfred 
Roth von der Datev so: „Der Berufsstand hat im Schnitt schon 
ein recht hohes Alter: Steuerberater unter 30 sind eine absolute 
Seltenheit. Der Schwerpunkt unserer Beratungen liegt bei Kol-
legen und Kolleginnen zwischen 32 und 40 Jahren: Das sind Be-
rufsträger, die vor nicht zu langer Zeit ihre berufliche Existenz 
begründet haben und versuchen, ihre Kanzlei weiter zu opti-
mieren.“ Ältere Kollegen bekommen die Berater nur selten zu 
Gesicht: „Nach unserer Erfahrung nimmt die Veränderungs-
bereitschaft, und damit die Zugänglichkeit für Beratung, ab 
 einem Alter von etwa 55 Jahren rapide ab. Das ist schade, weil 
gerade Steuerberater in diesem Alter in den Wert ihrer Kanzlei 
investieren sollten, da dies doch einen wichtigen Baustein für 
die Altersvorsorge ausmacht.“ 

Weitere Eigenschaften 

Dabei ergibt die Statistik in der Altersstruktur ein merkwürdi-
ges Bild: Obwohl die nachrückenden Steuerberater tendenziell 
jünger werden – das Abitur wird zunehmend in Deutschland 
nach bereits acht Gymnasialjahren gemacht, Wehr- und Zivil-
dienst spielen nur noch eine kleine Rolle, immer mehr Studien-
gänge sind Bologna-optimiert und viele junge Leute gehen heu-
te ihre Karriere sehr gezielt an – sorgen der demographische 
Wandel und die hohe Lebenserwartung auf der anderen Seite 
der Bevölkerungspyramide dafür, dass das Durchschnittsalter 
dadurch nicht sinkt, sondern gleichbleibt – und vielleicht sogar 
weiter zunimmt. 

Kanzleiberater Josef Weigert 

(ganz links), Datev-Consultant 

Manfred Roth und die BStBK-

Hauptgeschäftsführerin Nora 

Schmidt-Keßeler verbindet eines: 

Sie wissen über die Steuerberater 

Deutschlands nicht nur aus 

 praktischer Erfahrung viel, 

 sondern auch aus guter Kenntnis 

der statistischen Daten.
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Welche Eigenschaften zeichnen Otto Normalsteuerberater nun 
persönlich aus? Üblicherweise hat er ein Hochschulstudium ab-
solviert, und er ist natürlich Steuerberater. Aber er hat keine wei-
tere Qualifikation: Nur ein knappes Viertel der Berufsangehöri-
gen sind laut der Kammer-Berufsstatistik (und die ist in diesen 
Angaben extrem zuverlässig, weil diese nicht aus Stichproben, 
sondern aus der Grundgesamtheit erhoben werden) Mehrfach-
qualifikanten – wobei die höchste Überschneidung hier mit den 
Wirtschaftsprüfern besteht (11,6 Prozent  – 9.017 Personen), 
 gefolgt von den vereidigten Buchprüfern (4,2 Prozent – 3.226 
Personen) und den Rechtsanwälten (3,8 Prozent – 2.987 Per-
sonen). Immerhin 0,6 Prozent sind sogar Wirtschaftsprüfer und 
Rechtsanwälte. Gerade die Doppelqualifikation StB/RA gewinnt 
an Bedeutung: Gegenüber dem Vorjahr hat sich diese Gruppe 
immerhin um 3,5 Prozent vergrößert, deutlich über dem Zu-
wachs des StB-Berufsstands im Ganzen (plus 2,4 Prozent). Fach-
beratertitel von Verband oder Kammer spielen noch eine unter-
geordnete Rolle – anders als bei den Rechtsanwälten. 

Was die Zukunft bringt 

Aber auch das kann sich ändern, Spezialkenntnisse werden im-
mer mehr nachgefragt. Wer seine Kanzlei auf die Zukunft vor-
bereiten will, sollte sich um entsprechende Fortbildung für sich 
und die Mitarbeiter kümmern. Das legen auch die Ergebnisse 
der Studie „Feri Branchen Rating“ nahe. Diese Übersicht wird 
von der Firma Feri EuroRating Services erstellt, einer Rating-
Agentur aus Bad Homburg, die ganze Branchen im Blick hat. 
Die Studie für die Branche Steuerberatung, Wirtschaftsprü-
fung für 2009 legt nahe: „Die wachsenden Qualifikations-
anforderungen an das Personal legen die Erschlie-
ßung synergetischer Potenziale durch Unterneh-
mensübernahmen und Fusionen nahe“, kurz: Einzel-
kämpfer werden es immer schwerer haben, wenn sie 
sich nicht zusätzlich qualifizieren oder Kompetenzen 
anderer durch Kooperationen erschließen. Nora Schmidt-
Keßeler von der BStBK bestätigt 
das: „Grundsätzlich beobach-
ten wir, dass Zusam-

menschlüsse und Kooperationen zunehmen, um eine Rund-
um-Versorgung der Mandanten zu gewährleisten.“ 

Die Feri-Studie stellt aber auch fest, dass die Steuerberater-
branche von der Konjunkturentwicklung relativ unabhängig sei 
und die Personalaufwandsquote in den kommenden Jahren 
tendenziell zurückgeführt werden könne. „Der Verlauf der Ren-
tabilitätskennziffer deutet im mittel- bis langfristigen Prog-
nosezeitraum eine Stärkung der Ertragskraft an“, heißt es hier – 
und zusammenfassend: Die Branchenentwicklung sei als be-
friedigend bis gut einzustufen, das Branchenrisiko im Ganzen 
als leicht unterdurchschnittlich. Der Durchschnittsberater in 
seiner Durchschnittskanzlei sollte also seine Hände nicht in den 
Schoß legen – aber grundsätzliche Existenzsorgen muss er sich 
auch nicht machen. 

Wer ist also der StB Otto Normalberater, der aus den statisti-
schen Daten herausgefiltert wurde? Es ist ein Mann, 54 Jahre 
alt, und er führt alleine eine Praxis, in der neben ihm sechs wei-
tere Personen fachlich arbeiten, davon vier in Vollzeit (den Azu-
bi eingerechnet) und zwei in Teilzeit. Seine Kanzlei macht einen 
Jahresumsatz von 340.000 Euro und einen Gewinn von etwas 
über 100.000 Euro. Spezialqualifikationen hat er nicht auf-
zuweisen, aber möglicherweise denkt er gerade darüber nach, 
weil er weiß, dass sich das für die Zukunftsfähigkeit seiner 
Kanzlei als notwendig erweisen kann. Manfred Roth von der Da-
tev weiß aus Erfahrung noch etwas mehr über ihn: „In so einer 
Kanzlei gibt es nur einen Chef, die Strukturen sind flach: Der 
Steuerberater führt ein großes Team. Bei der Personalführung 
und Einsatzplanung ist er tendenziell überlastet, fast alles von 
den Mandanten geht direkt über seinen Tisch: Der Chef ist also 
der große Engpass in der Kanzlei und hat immer ein Zeitpro-

blem. Seine Defizite liegen beim 
Delegieren, bei der Aufgaben- und 

Kompetenzverteilung.“ Und noch 
etwas können wir ihm sagen: Bei je-

der der genannten Größen – auch 
bei den Problemen, die er hat – liegt 

etwa die Hälfte des Berufsstands 
über, die andere Hälfte 

unter ihm.  ■ 
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Umfrage: 

Wie sieht die durchschnittliche  
Steuerberater-Kanzlei in zehn Jahren aus?

StB Peter Strumberger,  
Strumberger-Wieland, München 

Ich möchte keine wirkliche Prognose geben, wie 

die Durchschnittskanzlei der Zukunft aussieht, 

sondern eher sagen, wie man aufgestellt sein 

muss, um weiter mitzuspielen. Es wird in zehn 

Jahren noch wichtiger sein als jetzt, dass man 

umfangreiche Dienstleistungen anbietet; auch 

die betriebswirtschaftliche Beratung. Im Mo-

ment können wir 95 Prozent selbst stemmen, die 

restlichen fünf Prozent erledigen unsere Koope-

rationspartner. Wer sich nicht auf Kooperationen 

einlässt, ist weg vom Fenster. Es kommt dabei 

gar nicht so auf die Größe der Kanzlei an, son-

dern viel mehr auf die Einstellung des Inhabers: 

Man muss bereit sein, Partner ins Boot zu holen 

– egal ob intern als Mitarbeiter oder extern.  

Der Steuerberater muss sich als Beratungsunter-

nehmen auffassen, sonst hat er schlechte Karten. 

Und er sollte sich darauf konzentrieren, was ihn 

ausmacht: sein Alleinstellungsmerkmal. Er 

braucht eine klare Strategie. 

StB Stefan Schmidt,  
MHP Männer & Hartmann, Regensburg 

Man muss sich mit der Frage auseinandersetzen, 

wie eine Kanzlei in zehn Jahren aussehen muss, 

um weiterhin erfolgreich zu sein. Der Markt für 

Steuerberatungsleistungen hat sich in den ver-

gangenen Jahren stark verändert und wird sich 

weiter verändern: Die Zahl der Steuerberater 

steigt, und damit wird die Konkurrenz härter. 

Die Mandanten werden anspruchsvoller, die 

persönliche Bindung zum Steuerberater hat für 

sie ein geringeres Gewicht als für die ältere 

 Generation, sie stellen stärker das Preis-

 Leistungs-Verhältnis in den Mittelpunkt. In den 

Arbeitsabläufen einer Kanzlei wird die fort-

schreitende Digitalisierung zur Normalität. 

Diese Entwicklungen verändern die Anforde-

rungen an die Arbeitsgeschwindigkeit des Bera-

ters. Der Mandant erwartet die Bearbeitung  

seiner Probleme in immer kürzeren zeitlichen 

Intervallen. Im Bereich der mittelständischen 

Wirtschaftsprüfung verstärkt sich der Druck 

durch die Berufsaufsicht, was vermehrt zu 

Kanzleifusionen führen wird. Im Ergebnis wer-

den die Anforderungen an eine Kanzlei in unse-

rer Größe, die Steuerberatung und Wirtschafts-

prüfung anbietet, nochmals deutlich steigen. 

StBin Claudia Kusch,  
Bayreuth 

Ich glaube, in einer kleinen Stadt wie Bay-

reuth wird sich nicht viel verändern. Ich lese 

immer, dass der Trend zur Großkanzlei geht. 

Meine pessimistischen Kollegen glauben das 

auch – aber ich mache mir keine Sorgen. 

Von meinen Neumandanten kommen etwa 

90 Prozent von Großkanzleien, weil sie da 

nicht zufrieden waren. Wie groß eine Kanzlei 

in zehn Jahren sein wird, hängt sehr von ihrer 

Lage ab: in Ballungsräumen sind Großkanz-

leien gefragter. Wirtschaftsprüfer werden auch 

eher in den Ballungsräumen benötigt. Ich habe 

zum Beispiel kein einziges Mandat, das prü-

fungspflichtig ist. Gespannt bin ich, wie sich 

die Nachfrage nach Fachberatern entwickelt – 

ob es zum Beispiel in zehn Jahren noch viel 

mehr Fachgebiete gibt, in denen man sich 

 off iziell spezialisieren kann. Auf jeden Fall ist 

der lockere Zusammenschluss zwischen Steuer-

beratern und Anwälten ein Trend. Alles wird 

immer komplizierter, und da ist man auf die 

Kollegen angewiesen. 
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StB Jörg Nückel,  
Bonn 

Viele sagen: die Einzelkanzlei 

stirbt aus. Daran glaube ich per-

sönlich nicht. Kleinere Kanzleien 

decken Nischen ab. Und die „Big 

Four“ kümmern sich auch in zehn 

Jahren noch um die großen Unter-

nehmen. Ich denke, in zehn Jahren 

wird es sich noch mehr lohnen, sich 

durch Spezialisierungen von der 

Masse abzuheben. Auch die Wirt-

schaftsberatung in einer Steuer -

beraterkanzlei wird immer wichti-

ger. Die Banken verlangen viel 

von unseren Mandanten, bei dem 

sie unsere Hilfe brauchen – das 

wird auch in Zukunft noch kom-

plizierter werden. Es sieht schlecht 

aus, wenn man diese zusätzliche 

Beratung nicht liefern kann. Eine 

realistische Vision wäre: Die Fi-

nanzämter schicken in zehn Jahren 

direkt Steuererklärungen an ihre 

Mandanten. Dann fällt die klassi-

sche Arbeit des Steuerberaters voll-

kommen weg. Die Durchschnitts-

kanzlei in zehn Jahren bietet dann 

ganz neue Leistungen an.  

StB Helge Wollny,  
Wollny & Zanker, Freising 

Die Mandanten werden immer 

anspruchsvoller und verlangen 

mehr Dienstleistung. Das bedeutet: 

Beratung, die über den steuerlichen 

Bereich hinausgeht, wird in zehn 

Jahren noch wichtiger sein. Wir 

holen uns jetzt schon für die 

 Finanzierungsberatung externe 

Dienstleister hinzu. Man muss 

möglichst breit aufgestellt sein, ob 

nun durch externe Dienstleister 

oder zusätzliche Mitarbeiter. Wir 

folgen diesem Trend. Der Trend 

der Technisierung und Digitalisie-

rung der vergangenen zehn Jahre 

wird auch in den nächsten zehn 

Jahren weitergehen. Digitale 

Mandantenakten, wie wir sie füh-

ren, werden dann ganz normal 

sein. Wer weiß, vielleicht muss 

man Belege irgendwann auch nicht 

mehr buchen, nicht mehr einscan-

nen, sondern Quittungen landen 

direkt beim Kauf auf einem Chip. 

Aber das dauert noch länger als 

zehn Jahre. 

StBin Corinna Adamczak,  
Neuwied 

Ich persönlich habe in meiner Aus-

bildung und in meiner Zeit als 

Steuerfachangestellte lange in gro-

ßen Kanzleien gearbeitet. Ich ken-

ne also beides: Großkanzleien und 

nun seit acht Jahren die kleine 

Einzelkämpferkanzlei – meine 

 eigene. Diese Form habe ich ganz 

bewusst gewählt, denn ich möchte 

nicht so gerne auf Partner Rück-

sicht nehmen müssen. Es wird in 

zehn Jahren bestimmt nicht mehr 

so sein, dass sich ein Steuerberater 

beruhigt zurücklehnen kann mit 

der Sicherheit, dass die Mandanten 

ihm schon die Treue halten wer-

den. Man muss sich immer mehr 

um seine Mandanten bemühen. Sie 

fordern Komplettberatung, persön-

liche Betreuung und fragen um 

Rat bei ganz konkreten Dingen 

wie einem Autokauf. Und sicher-

lich wird die betriebswirtschaftli-

che Beratung auch immer wichti-

ger. Ich denke und hoffe, der Trend 

geht deshalb zu kleineren, persönli-

cheren Kanzleien. 

StBin Liane Klar, 
Porta Westfalica 

Wie die durchschnittliche Kanzlei 

in zehn Jahren aussehen wird, 

hängt stark vom Standort ab. In 

einer Stadt wie Porta Westfalica 

wird es auch in zehn Jahren klei-

nere Kanzleien wie meine geben. 

Ich glaube nicht, dass die betriebs-

wirtschaftliche Beratung in zehn 

Jahren einen viel größeren Teil des 

Umsatzes der Steuerberater aus-

machen wird. Darüber wird schon 

so lange gesprochen. Natürlich ist 

diese Beratung auch sehr wichtig – 

gerade weil die Mandanten, vor 

allem kleinere Mittelständler, den-

ken, sie hätten alles im Griff. Das 

ist aber nicht so. Der Druck der 

Banken auf Unternehmer wächst, 

und da benötigen die Mandanten 

eine Rundumberatung. 




