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Executive Summary 

In dieser Studie geht das Institut für Unternehmensführung (AAUF) der Hochschule 

Aalen der Frage nach, wie sich die Digitalisierung auf die Arbeit von 

Steuerberaterkanzleien auswirkt. Die vorliegende Schrift stellt die wesentlichen 

Erkenntnisse vor.  

Die Charakteristika der an der Befragung teilnehmenden Steuerberatungen spiegeln 

hinsichtlich Unternehmensgröße und Art der Tätigkeiten die Merkmale der angepeilten 

Gesamtheit an Unternehmen wider, so dass man davon ausgehen kann, dass die 

Ergebnisse repräsentativ sind.  

In Summe zeigt sich, dass Digitalisierung natürlich auch in dieser Branche eine Rolle 

spielt, jedoch weniger bei der Mandantenakquisition als bei internen Prozessen. Es 

scheint so, dass potentielle Mandanten aufgrund der mit solchen Dienstleistungen 

verbundenen Unsicherheit eher auf persönliche Kontakte und Weiterempfehlungen 

vertrauen. Steuerberaterkanzleien nutzen daher kaum digitale Akquisitionswege. 

Weiterhin zeigt sich in verschiedenen Ergebnissen eine digitale Kluft: eine signifikante 

Gruppe der befragten Kanzleien nutzt die Digitalisierung stark und eine oft ebenso 

große Gruppe nutzt die Digitalisierung nur wenig. 
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1 Einleitung  

1.1 Zielsetzung und Aufbau der Studie 

Digitalisierung betrifft inzwischen praktisch alle Branchen und Unternehmen. Gerade 

wissensintensive und auf Informationen und Informationsaustausch beruhende 

Dienstleistungen wie die Steuerberatung sind davon besonders berührt. Dabei ist 

Digitalisierung im engen Sinne die Überführung analoger Inhalte in digitaler Form. So 

führen beispielsweise einige Kanzleien Dokumenten-Management-Systeme (DMS) 

ein, um Dokumente zentral abzulegen und für alle Mitarbeiter flexibel sowie 

ortsunabhängig zugänglich zu machen.1 Interessanter, und hier im Fokus, ist jedoch 

eine weite Sicht, bei der Digitalisierung zu neuen Aufgaben führt, bisherige Aufgaben 

verändert - oder gar automatisiert - sowie Prozesse, Strukturen und Geschäftsmodelle 

sich ändern.2  

Da Steuerberater durch den Gesetzgeber zur geschäftsmäßigen Hilfestellung nach § 

33 Abs. 1 Satz 1 i. V. m. § 1 Abs. 1 StBerG befugt werden, umfassen deren 

Dienstleitungen zum einen sogenannte Vorbehaltsaufgaben sowie vereinbare 

Tätigkeiten.3 Zu den Vorbehaltsaufgaben gehören die Deklarationsberatung, was das 

Anfertigen von Steuererklärungen beinhaltet, die Gestaltungsberatung, die das Ziel 

verfolgt, dem Mandanten Empfehlungen für eine optimale Steuergestaltung zu geben, 

sowie die Durchsetzungsberatung, bei welcher der Steuerberater den Mandanten 

gegenüber dem Finanzamt sowie Finanzgerichten vertritt.4 Zu den vereinbaren 

Tätigkeiten gehört hingegen beispielsweise die freiberufliche Unternehmensberatung.5 

Die Digitalisierung kann beide Tätigkeitsfelder betreffen, da Bereiche der 

Vorbehaltsaufgaben wie beispielsweise die Finanz- und Lohnbuchhaltung sowie das 

Erstellen von Steuerdeklarationen in Zukunft automatisiert werden könnten und 

demnach vereinbare Tätigkeiten an Bedeutung gewinnen.67 

Digitalisierung kann auch dazu führen, dass Unternehmen neue Formen der 

Wertschöpfung realisieren. So verschieben sich Unternehmensgrenzen durch die 

                                            
1 Vgl. Zunke (2020). 
2 Vgl. Brennen/Kreiss (2016) Im Englischen wird hier in „digitization“ und „digitalization“ unterschieden. 
3 Vgl. Neufang/Neufang (2012), S. 107. 
4 Vgl. Löffelholz/Hüsch/Ernst-Auch (2013), S. 24. 
5 Vgl. Gilgan (2002), S. 27f. 
6 Vgl. Frey/Osborne (2013), S. 69f. 
7 Vgl. Bundessteuerberaterkammer (2012), S. 2. 



 

8 
 

Möglichkeiten der Kooperation mit anderen Marktpartnern. Die Kooperation es 

Unternehmen auch sich eher spezialisieren, da sie durch die Kooperation ein breites 

Spektrum an Leistungen anbieten können, ohne alles selbst durchführen zu müssen.8  

Auch die Bundessteuerberaterkammer (BStBK) sieht die Kooperation sowie die 

Spezialisierung als sehr bedeutsam an, um den Berufsstand zukunftsfähig zu 

gestalten.9 Da es den Kanzleien oftmals an Ressourcen mangelt, wie beispielsweise 

freien Kapazitäten der Mitarbeiter, stellt die Zusammenarbeit mit einem 

Kooperationspartner eine gute Möglichkeit dar, am Markt Vorteile zu erzielen.10   

Spezialisierung kann genutzt werden, um von einer steigenden Anzahl an 

überregionalen Unternehmen zu profitieren, da diese z. B. auf der Suche nach einem 

Experten in internationalem Steuerrecht sind.11  

Während viele in Wissenschaft und Praxis ein sehr positives Bild der Veränderungen 

durch die Digitalisierung verbreiten,12 ist die Realität durchaus differenzierter zu sehen. 

So hat die zunehmende Digitalisierung in der Vergangenheit keineswegs zu massiven 

Produktivitätssteigerungen im Dienstleistungssektor geführt, wie empirische Studien 

zeigen.13 Dieses Produktivitätsparadoxon deutet auf ein Spannungsfeld von Anspruch 

und Wirklichkeit hin. Es ist eben nicht damit getan, neue Hard- und Software 

anzuschaffen, ihr produktiver Einsatz muss aktiv gesteuert werden. Neue 

Technologien sind nicht nur „additiv“ im Sinne von „einen Prozess schneller zu 

machen“, sie verändern die Art und Weise der Arbeit. Und dies erfordert, sich 

Gedanken über die Veränderung der Organisation und Geschäftsmodelle einer 

Steuerberaterkanzlei zu machen. 

  

                                            
8 Vgl. Picot/Reichwald/Wigand (2020). 
9 Vgl. Bundessteuerberaterkammer (2012), S. 4. 
10 Vgl. Farkas-Richling (2005), S. 348; Kisslinger-Popp/Sperl (2010), S. 358. 
11 Vgl. Bundessteuerberaterkammer (2014), S. 55. 
12 Coenen/Grube/Egbert (2021). 
13 Flegler/Krämer (2021). 
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1.2 Methodik  

Die Datenerhebung erfolgte mit Hilfe eines standardisierten Online-Fragebogens, der 

primär, bis auf die letzte Frage, geschlossene Fragen enthielt. Zur Überprüfung des 

Fragebogens wurde zunächst ein Pre-Test mit mehreren Probanden durchgeführt. Im 

Anschluss erfolgte die tatsächliche Befragung im Mai 2021. Die Befragung erfolgte 

ausschließlich an Steuerberatungen. Hierfür wurde der Umfragelink im 

entsprechenden Umfeld verteilt. Insgesamt haben 213 Personen an der Umfrage 

teilgenommen.  

Der Fragebogen enthielt 14 geschlossene Fragen und eine offene Frage. Zunächst 

wurden allgemeine Angaben zur Kanzlei (Größe, Alter, Rechtsform, 

Mandantenstruktur) abgefragt. Dann folgten Fragen zum Ausmaß der Digitalisierung 

in der Kanzlei sowie zum Einsatz digitaler Instrumente in der Mandantenakquise. 

Anschließend ging es um die Art und Veränderung der vereinbaren Tätigkeiten, da 

diese sich durch die Digitalisierung verändern könnten. Schließlich folgten Fragen zur 

Spezialisierung und Kooperation, die beide durch die Digitalisierung beeinflusst 

werden könnten.  

Die Auswertung der Daten für diese Schrift erfolgte mittels Microsoft Excel.  
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2 Ergebnisse 

2.1 Merkmale der befragten Kanzleien 

2.1.1 Gründungsjahr Kanzlei 

Aus Abbildung 1 zeigt sich, dass der Median des Gründungsjahres in den 1990er 

Jahren liegt und damit etwa die Hälfte der Kanzleien weniger bzw. mehr als 25 Jahre 

alt ist. Dies deckt sich gut mit der Altersstruktur der Mitglieder der 

Bundessteuerberaterkammer.14 So sind 44 % der Mitglieder bis zu 50 Jahren alt. Geht 

man davon aus, dass die Berufsexamina etwa mit 30 Jahren abgelegt werden, so 

käme man ebenfalls auf einen Median in den 1990er Jahren. Das deutet darauf hin, 

dass die Befragung in Bezug auf die Altersstruktur repräsentativ für den Berufsstand 

ist.  

 

ABBILDUNG 1 GRÜNDUNGSJAHR KANZLEI 

  

                                            
14 Siehe https://www.bstbk.de/downloads/bstbk/presse-und-
kommunikation/berufsstatistiken/BStBK_Berufsstatistik_2020.pdf 

2%
3%

8%

9%

13%

24%

26%

14%

2%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

Vor 1950 Zwischen 1950 und 1959 Zwischen 1960 und 1969 Zwischen 1970 und 1979 Zwischen 1980 und 1989 Zwischen 1990 und 1999 Zwischen 2000 und 2009 Zwischen 2010 und 2019 2020 oder später

N
en

nu
ng

e
n 

[N
=

21
3]

Gründungsjahr der Kanzlei



 

11 
 

2.1.2 Anzahl Mitarbeiter Kanzlei 

Etwa die Hälfte der Kanzleien sind eher klein, d.h. bis zu sieben Mitarbeitern. Über 20 

Mitarbeiter weisen nur 14 % der befragten Kanzleien auf. Das entspricht auch der in 

der Berufsstatistik angegebenen Dominanz von Einzelkanzleien gegenüber 

Steuerberatungsgesellschaften.15  

 

ABBILDUNG 2 ANZAHL MITARBEITER IN DEN KANZLEIEN 

 

2.1.3 Rechtsform  

Die spezifische Tätigkeit von Steuerberatern spiegelt sich auch der Rechtsform der 

Kanzleien wider. Viele sind selbstständig und arbeiten in einem eher lokalen Umfeld 

für ihre Mandaten. Daher ist die Mehrzahl als Einzelunternehmen verfasst.  

 

ABBILDUNG 3 RECHTSFORM 

 

                                            
15 Vgl. ebd. 
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2.1.4 Mandantenstruktur  

Die Mehrzahl an Mandanten der befragten Kanzleien sind Freiberufler, aus 

Dienstleistungsbranchen und Handwerksunternehmen (Abbildung 4). Das deutet auf 

eher kleinere Unternehmenskunden hin, was wiederum mit der Kanzleigröße korreliert.  

 

 

ABBILDUNG 4 MANDANTENSTRUKTUR 
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2.2 Digitalisierung 

2.2.1 Digitalisierung von Akten, Belegen und Unterlagen 

Wie eingangs genannt, ist eine Sichtweise auf die Digitalisierung die Überführung 

analoger Informationen in digitale. Dies ist oft die Voraussetzung schnellerer Prozesse. 

Insofern stellen die ersten drei Fragen auf diese Aspekte ab (Abbildungen 5-7).  

 

ABBILDUNG 5 ELEKTRONISCHE MANDANTENAKTEN 

 

ABBILDUNG 6 DIGITALE BUCHFÜHRUNG UND BELEGE 

 

ABBILDUNG 7 CLOUD-ZUGRIFF AUF DOKUMENTE 
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Hier zeigt sich klarer Unterschied zwischen der Hälfte bis zwei Drittel der Kanzleien, 

die digital arbeiten und einer deutlichen Minderheit, die dies wenig bis gar nicht 

anwendet.  

 

2.2.2 Digitale Kommunikation 

Eine noch ausgeprägtere digitale Kluft zeigt sich in der Kommunikation mit Mandaten. 

Etwa die Hälfte führt diese auch schon mit digitalen Mitteln durch (bspw. Online-

Videokonferenzen), während eine andere Gruppe dies kaum bis gar nicht verwendet. 

Beide Kommunikationswege haben ihre spezifischen Vor- und Nachteile. Bei größeren 

Distanzen oder einer notwendigen raschen Abklärung von Fragen erscheint der 

digitale Weg jedoch sinnvoll. 

 

ABBILDUNG 8 DIGITALE KOMMUNIKATION MIT MANDANTEN 

 

2.2.3 IT-Ressourcen 

Für die Umsetzung der Digitalisierung insbesondere in der Kommunikation mit 

Mandanten benötigen Kanzleien auch Personalressourcen. Abbildung 9 zeigt auch 

hier, dass es eine digitale Kluft gibt. Eine Mehrheit von Kanzleien beauftragt interne 

oder externe Personen damit, knapp die Hälfte sieht dazu keine Notwendigkeit.  
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ABBILDUNG 9 IT-PERSONAL 

 

2.2.4 Effekte der Digitalisierung 

Mit der Digitalisierung erhoffen sich Kanzleien auch positive Effekte für ihre 

Wirtschaftlichkeit und Wettbewerbsposition. Eine Hoffnung richtet sich auf die 

Senkung von Verwaltungskosten. Diese Hoffnung scheint jedoch für die Mehrheit der 

Befragten nicht einzutreten, wie Abbildung 10 zeigt.  

 

ABBILDUNG 10 VERWALTUNGSKOSTEN UND DIGITALISIERUNG 

Durch die Digitalisierung sinken tendenziell Transaktions- und Informationskosten auf 

Märkten, was zu einem zunehmenden Wettbewerb führen kann.16 Dies scheint jedoch 

laut den Befragten eher nicht der Fall (Abbildung 11). Dagegen sehen viele den Erfolg 

ihrer Kanzlei durch die Digitalisierung gesteigert (Abbildung 12).  

                                            
16 Vgl. Clement/Schreiber (2016), 101, 168. 
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ABBILDUNG 11 WETTBEWERBSDRUCK UND DIGITALISIERUNG 

 

ABBILDUNG 12 WIRTSCHAFTLICHER ERFOLG UND DIGITALISIERUNG 

Als Erklärung für diese Aussagen kann man zunächst annehmen, dass von Kanzleien 

erwartet wird, bestimmte Technologien einzusetzen, ohne dass diese im Einzelfall 

direkt zu Einsparungen führen müssen. Setzt man diese nicht ein, ergibt sich eher ein 

Wettbewerbsnachteil. Die Digitalisierung führt im Gegensatz zu anderen Branchen 

offenbar weniger zu einem höheren Wettbewerbsdruck, was sich durch die hohe 

Regulierung der Branche erklären lässt, die Kanzleien vor einem harten Wettbewerb 

abschirmt. Die von einer Mehrheit der Befragten genannte positive Erfolgswirkung liegt 

dann offenbar weniger auf der Kosten- als auf der Erlösseite.  
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2.2.5 Digitalisierung und Mandantenakquisition 

Mandanten beauftragen Steuerberater für Dienstleistungen, die sie selbst nicht 

erbringen können. Die Qualität solcher Dienstleistungen ist für Mandanten sehr 

schwierig einzuschätzen, da Steuerberater einen hohen Informationsvorteil besitzen 

(hohe Informationsasymmetrie).17 Ökonomisch gesehen handelt es sich um 

Vertrauensgüter (credence goods).18 Die staatliche Regulierung des Berufszugangs 

und der Berufsausübung begrenzen die Informationsasymmetrien, beseitigen sie aber 

nicht vollständig. Für Mandanten auf der Suche nach einem geeigneten Steuerberater 

verbleiben als Orientierung für die Qualität einer Kanzlei nur wenige Ansätze. Der 

gebräuchlichste ist weiterhin die Weiterempfehlung (siehe Abbildung 13).  

 

ABBILDUNG 13 MANDANTENGEWINNUNG ÜBER WEITEREMPFEHLUNG  

Eine Akquisition über digitale Wege findet dagegen seltener statt. So verbreiten nur 

wenige Kanzleien Informationen über soziale Medien (Abbildung 14) und noch weniger 

über Online-Anzeigen für Suchergebnisse (Abbildung 15).  

 

                                            
17 Dass solche Leistungen letztlich durch die Akzeptanz durch Finanzbehörden oder auch über den 
Rechtsweg überprüfbar sind, ändert daran wenig, da beide Wege sehr aufwändig sind.  
18 Vgl. allgemein Dulleck/Kerschbamer (2006). 
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ABBILDUNG 14 MANDANTENGEWINNUNG ÜBER SOZIALE MEDIEN 

 

 

 

ABBILDUNG 15 MANDANTENGEWINNUNG ÜBER SUCHMASCHINEN 

 

Anders sieht es bei der Information vorhandener Mandanten über digitale 

Kommunikationsmedien aus. Hier ist doch etwa die Hälfte aktiv, wobei sich in 

Abbildung 16 wieder ein klarer digitaler Kontrast zeigt.  
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ABBILDUNG 16 DIGITALE MANDANTENINFORMATION 

Da wie eingangs genannt, Dienstleistungen von Steuerberatern Vertrauensgüter sind, 

ist ein Weg potentielle Mandanten zu informieren, über Online-Bewertungsportale. 

Diesen Weg beschreiten jedoch nur sehr wenige (Abbildung 17). Insofern erfolgt die 

Akquise weiter in traditioneller Art und Weise über direkte Kontakte und persönliche 

Empfehlungen. Das Potential digitaler Akquise wird selten genutzt.  

 

ABBILDUNG 17 NUTZUNG ONLINE-BEWERTUNGSPORTALE 
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2.3 Vereinbare Tätigkeiten 

2.3.1 Art der vereinbaren Tätigkeiten 

Gemäß § 15 BOStB i. V. m. § 3 StBerG und § 57 Abs. 3 Nr. 2 StBerG ist es 

Steuerberatern gestattet neben ihren Vorbehaltstätigkeiten bestimmte weitere 

Tätigkeiten durchzuführen. Wie Abbildung 18 zeigt, tun dies auch die Allermeisten der 

Befragten. Dabei dominieren die allgemeine betriebswirtschaftliche Beratung sowie die 

Gründungsberatung. Etwas seltener folgt dann die Beratung in Finanzierungsfragen 

und Controlling. Weitere Tätigkeiten kommen dann deutlich seltener vor. 

 

ABBILDUNG 18 ANGEBOTENE VEREINBARE TÄTIGKEITEN (MEHRFACHANTWORTEN) 

 

2.3.2 Veränderung Angebot und Nachfrage nach vereinbaren Tätigkeiten 

Sowohl Angebot als auch Nachfrage nach vereinbaren Tätigkeiten können sich für 

Kanzleien ändern. Die erste Frage richtet sich auf die Nachfrage und zeigt, dass knapp 

die Hälfte der Kanzleien eine zunehmende Nachfrage nach vereinbaren Tätigkeiten 

erlebt (Abbildung 19). Die befragten Kanzleien erweitern jedoch nicht ihr Angebot 

entsprechend (Abbildung 20). Das könnte auch daran liegen, dass die vorhandenen 

Kapazitäten (noch) ausreichen, um diese Nachfragesteigerung zu befriedigen. 
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ABBILDUNG 19 NACHFRAGE NACH VEREINBAREN TÄTIGKEITEN 

 

 

ABBILDUNG 20 AUSWEITUNG ANGEBOT VEREINBARE TÄTIGKEITEN 

 

Der Umfang der vereinbaren Tätigkeiten beansprucht die befragten Kanzleien jedoch 

oft nicht in solch einem Ausmaß, dass sie eigenständige Organisationseinheiten 

(spezialisierte Mitarbeiter, Teams, Abteilungen) gründen. In den allermeisten Fällen 

werden vereinbare Tätigkeiten neben den bisherigen erledigt (Abbildung 21).  
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ABBILDUNG 21 SPEZIALISIERUNG UND VEREINBARE TÄTIGKEITEN 

Ein interessanter Fall ist die Beratung zu digitalen Themen als eine Art der vereinbaren 

Tätigkeiten. Diese Leistung bietet knapp die Hälfte der Befragten an, während eine 

gute Mehrheit dies nicht oder kaum offeriert (Abbildung 22). Hier zeigt sich wieder ein 

klarer Unterschied in der Stichprobe. 

 

 

ABBILDUNG 22 DIGITALE BERATUNG ALS VEREINBARE TÄTIGKEIT 
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2.4 Spezialisierung 

2.4.1 Ausmaß der Spezialisierung 

Weitere Fragen betrafen die Art und das Ausmaß der Spezialisierung. Eine Form der 

Spezialisierung ist auf die Tätigkeit und Qualifikation bezogen. Hierbei wurden in den 

letzten Jahren Qualifizierungen wie der Fachberater entwickelt, die auf bestimmte 

Anwendungsfelder oder Themen ausgerichtet sind. Die Gesamtzahl der 

entsprechenden Fachberater-Abschlüsse ist jedoch verglichen mit der Gesamtzahl an 

Steuerberatern gering. So stehen Stand 2020 etwa 86.600 Steuerberatern und 1.900 

Steuerbevollmächtigten und Sonstigen19 bspw. nur 1.367 Fachberater für 

internationales Steuerrecht und 30 Fachberater für Zölle und Verbrauchsteuern 

gegenüber.20  

Abbildung 23 zeigt hier, dass dies auch für die Stichprobe gilt. Nur eine Minderheit 

beschäftigt Fachberater. Eine fachliche Spezialisierung lässt sich anhand dieser 

Qualifikation nicht erkennen. 

 

ABBILDUNG 23 VERBREITUNG FACHBERATER-QUALIFIKATIONEN 

 

Eine zweite Form der Spezialisierung richtet sich auf die Branchen von Mandanten. 

Hier zeigt sich auch, dass eine Spezialisierung kaum erfolgt, die meisten Kanzleien 

arbeiten mit Mandanten aus allen Branchen zusammen (Abbildung 24).  

                                            
19 Vgl. Bundessteuerberaterkammer (2020), S. 3ff. 
20 Vgl. Bundessteuerberaterkammer (o. J.), S. 12, (2020), S. 12; Weigelt (2015), S. 2015. 
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Auch die Art der angebotenen Leistungen könnte eingeschränkt werden, um 

Spezialisierungsvorteile zu nutzen. Das scheint für mindestens die Hälfte der 

Befragten jedoch nicht in Frage zu kommen (Abbildung 25). Die Gründe für die geringe 

Spezialisierung mögen wiederum mit der geringen Kanzleigröße zusammenhängen.  

 

 

 

ABBILDUNG 24 SPEZIALISIERUNG AUF BRANCHEN VON MANDANTEN 

 

 

ABBILDUNG 25 SPEZIALISIERUNG AUF DIENSTLEISTUNGEN  
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2.4.2 Wirkung einer Spezialisierung 

Das eben dargestellte geringe Ausmaß der Spezialisierung korrespondiert auch damit, 

dass deren mögliche Vorteile nicht als sehr überzeugend gesehen werden. So sieht 

eine klare Mehrheit eine Spezialisierung nicht als Antwort auf den Wettbewerb, 31 % 

jedoch schon (Abbildung 26). Ein recht ähnliches Ergebnis zeigt sich bei der Frage, 

die Kanzlei durch eine Spezialisierung interne Vorteile realisieren kann (Abbildung 27).  

Während also mögliche Vorteile und Nutzen der Spezialisierung bei den meisten 

Kanzleien nicht überzeugen, können sie auch keine möglichen Nachteile durch eine 

Spezialisierung erkennen (Abbildung 28). Die Befragten vermeiden also offenkundig 

die Spezialisierung nicht, um Nachteile zu vermeiden. Vielmehr scheint sie als 

strategische Option für die meisten Kanzleien schlicht nicht interessant zu sein.  

 

 

ABBILDUNG 26 SPEZIALISIERUNG UND WETTBEWERB  
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ABBILDUNG 27 SPEZIALISIERUNG UND ZEITVORTEILE  

 

 

ABBILDUNG 28 NACHTEILE EINER SPEZIALISIERUNG 
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2.5 Kooperationen 

2.5.1 Ausmaß der Kooperationen 

Um das eigene Dienstleistungsangebot zu vergrößern und auch größere Mandate 

abwickeln zu können, helfen Kooperationen. Die befragten Kanzleien kooperieren 

heute oder in der Vergangenheit mehrheitlich. Allerdings haben dies 36% weder in der 

Vergangenheit getan noch planen sie es für die Zukunft (Abbildung 29). 

 

ABBILDUNG 29 AKTUELLE UND KÜNFTIGE KOOPERATIONEN 

Die Anzahl der Kooperationspartner ist dabei meist gering, nur 17 % haben mehr als 

drei Kooperationspartner (Abbildung 30). 

 

 

ABBILDUNG 30 ANZAHL KOOPERATIONEN 
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2.5.2 Vorteile von Kooperationen 

Die befragten Kanzleien sehen eine Reihe von Vorteilen in Kooperationen. Zunächst 

kann damit einem steigenden Wettbewerbsdruck entgegnet werden, wie 52 % meinen 

(Abbildung 31). Noch größere Zustimmung erfährt die Ausweitung und Verbesserung 

des angebotenen Leistungsspektrums über Kooperationen, dem fast zwei Drittel 

zustimmen (Abbildung 32).  

 

ABBILDUNG 31 KOOPERATIONEN UND WETTBEWERBSDRUCK 

 

 

ABBILDUNG 32 KOOPERATIONEN UND LEISTUNGSSPEKTRUM 

 

Weitere Vorteile können darin liegen, dass Kanzleien über Kooperationen Zeit 

einsparen, da Leistungen nicht selbst aufgebaut und durchgeführt werden müssen. 

Diese Zeit kann bspw. dafür aufgewendet werden, sich in Digitalisierungsthemen 

weiterzubilden. Diesen Vorteil sehen jedoch nur 38 % (Abbildung 33). Mehr 

Zustimmung mit 48 % erfährt die Aussage , dass über Kooperationen die eigene 

Digitalkompetenz gesteigert werden kann (Abbildung 34).  
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ABBILDUNG 33 KOOPERATIONEN UND ZEITEINSPARUNG 

 

 

ABBILDUNG 34 KOOPERATIONEN UND WISSENSZUGRIFF 

 

2.5.3 Nachteile und Gefahren von Kooperationen 

Eine große Gefahr von Kooperationen ist allgemein, dass Unternehmen an 

Unabhängigkeit einbüßen können, was ihre Handlungsfreiheit und Flexibilität 

behindern kann. Das sehen jedoch die befragten Kanzleien für sich praktisch nicht. 

Vier Fünftel stimmen dieser möglichen Gefahr nicht oder überwiegend nicht zu 

(Abbildung 35).  

Eine geringere Unabhängigkeit kann auch die künftige Entwicklung einer Kanzlei 

behindern, da auf andere Partner Rücksicht genommen werden muss oder Partner 

wesentliche Strategien mitbestimmen. Es zeigt sich jedoch ein ähnliches Bild wie 

eben: die Allermeisten sehen diese Gefahr nicht (Abbildung 36). 
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ABBILDUNG 35 KOOPERATIONEN UND UNABHÄNGIGKEIT 

 

 

ABBILDUNG 36 KOOPERATIONEN UND EIGENE ENTWICKLUNG 
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3 Fazit 

Die vorliegende Befragung zur Digitalisierung von Steuerberater-Kanzleien zeigt, dass 

das Thema Digitalisierung natürlich auch in diesem Berufsstand angekommen ist. 

Allerdings erscheinen voll digitalisierte Prozesse mit Mandanten noch nicht realisiert, 

wobei auch aus rechtlichen Überlegungen durchaus nicht geklärt ist, ob das auch 

möglich und zulässig ist.  

 

Ein geringer Grad der Digitalisierung zeigt sich bei der Akquisition. Da 

Steuerberatungsleistungen Vertrauensgüter sind, benötigen Mandanten Mittel und 

Wege die Unsicherheit über die Qualität der künftigen Leistung als auch über die 

Qualität der künftigen Zusammenarbeit zu begrenzen. Das Mittel der Wahl ist immer 

noch der persönliche Kontakt und die persönliche Weiterempfehlungen. Digitale 

Kommunikation und Kontaktanbahnung finden weniger statt.  

Die vereinbaren Tätigkeiten, oft allgemeine betriebswirtschaftliche Beratung und 

Beratung zur Existenzgründung, haben über die letzten Jahre zugenommen. Diese 

Zunahme hat jedoch bei den Befragten meist nicht dazu geführt, dass eigene 

Organisationseinheiten gegründet wurden.  

Digitalisierung ermöglicht es Unternehmen allgemein, sich stärker auf bestimmte 

Leistungen zu spezialisieren und über Kooperationen ihr Leistungsangebot zu 

erhöhen. Es zeigt sich jedoch, dass die befragten Kanzleien sich kaum spezialisieren, 

während Kooperationen häufiger durchgeführt werden.  

Eine in den Ergebnissen wiederkehrende Beobachtung ist, dass es eine digitale Kluft 

gibt zwischen einer signifikanten Gruppe an Kanzleien, die eher digital arbeiten und 

einer solchen, oftmals ähnlich großen, die dies nicht tun.  

Abschließend kann festgehalten werden, dass die Digitalisierung Steuerberatern 

einige Chancen bieten kann. Steuerberater können von  einer erhöhten 

Bearbeitungsgeschwindigkeit profitieren, die Kosteneinsparungen bewirkt sowie 

Geschäftsprozessen effizienter macht.21  

                                            
21 Vgl. Kollmann (2012), S. 34f. 
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Überdies können durch die Digitalisierung neue Auswertungsmöglichkeiten und ein 

neues Beratungsspektrum – wie eine individualisierte betriebswirtschaftliche Beratung 

- etabliert werden. Nutzt man vereinbare Tätigkeiten, Kooperationen und 

Spezialisierungen sinnvoll, können zudem neue Geschäftsmodelle generiert werden. 

Somit ergibt sich neues Umsatzpotenzial, indem die Steuerberater beispielsweise 

Beratung bezüglicher digitaler Themen anbieten. 22   
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