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Editorial

Von Heiko Geiger und Dr. Jurgen Karsten,
GeschaftsfUhrer awicontaxGroup

Die Steuerberatung steht an einem Wende-
punkt. Der awicontax Zukunftskompass 2026
macht sichtbar, wie sehr Kanzleien und mittelstdn-
dische Unternehmen gleichermaf3en vor Verdnde-
rungen stehen und welche Chancen in der Trans-
formation liegen. Die Befragungsergebnisse aus
unserem aktuellen Kompass belegen, dass Digitali-
sierung, Kinstliche Intelligenz und branchenspezi-
fische Beratung léngst nicht mehr nur Zukunftsthe-
men sind, sondern konkrete Erwartungshaltungen.
Zugleich ist der Fachkraftemangel zur entschei-
denden Stellschraube geworden. Mit Gber 10.000
unbesetzten Stellen in der Steuerberatung und
SchlieBungsrisiken fur kleine und mittlere Kanzlei-
en bis 2028 wird deutlich: Ohne gezielte Gegen-
malnahmen droht eine Erosion der Beratungs-

landschaft. Genau deshalb brauchen Unternehmen
heute Partner, die mehr leisten als Deklaration.
Steuerberater mussen als Zukunftsgestalter auf-
treten. Steuerberater werden zum Ermoglicher, die
Unternehmen strategisch begleiten, Digitalisierung
vorantreiben und durch Spezialisierung Mehrwerte
schaffen.

Unsere Befragungen zeigen, dass Mandanten ihren
Steuerberater als Vertrauensperson und strategi-
sche Partner erwarten. Gleichzeitig beschreiben
Kanzleien selbst, dass sie diese Rolle einnehmen
wollen. Gefragt ist eine Steuerberatung, die Pro-
zesse digitalisiert, Mandanten proaktiv informiert
und durch branchenspezifisches Wissen echte
Wettbewerbsvorteile bietet.

Fir uns als Steuerberatungsgruppe heif3t das, den
Wandel proaktiv zu gestalten. Unsere Aufgabe se-
hen wir darin, integrierte Beratungsstrukturen zu

entwickeln, die Steuerberatung, Wirtschaftsbera-
tung und Rechtsberatung mit weiteren fir die Zu-
kunftsfahigkeit des Mittelstands entscheidenden
Services verbinden. Auf diese Weise schaffen wir
Synergien, die Gber einzelne Disziplinen hinausrei-
chen und ermdglichen Beratung aus einer Hand:
technologisch fihrend, menschlich und strategisch
wirksam. Zugleich begegnen wir damit dem Fach-
kraftemangel, stdrken die Attraktivitat des Berufs-
standes und erflllen die wachsenden Erwartun-
gen mittelstéindischer Unternehmen.

Der Mittelstand braucht heute Partner, die nicht
nur Zahlen verwalten, sondern Zukunft ermog-
lichen. Der Steuerberater wird zum Enabler, also
zum Moglichmacher, der Daten in Entscheidungen
Ubersetzt, Unsicherheit in Orientierung und Kom-
plexitdt in Klarheit. Diese neue Rolle verlangt be-
triebswirtschaftliches Denken, digitale Kompetenz
und kommunikative Stdrke. Kinstliche Intelligenz
unterstitzt diesen Wandel: Sie automatisiert Routi-
nen, erkennt Muster und liefert datenbasierte Prog-
nosen. Doch der entscheidende Mehrwert entsteht
erst durch Interpretation und durch die Verbindung
technischer Prdzision mit menschlichem Urteils-
vermogen. Die awicontaxGroup bietet hier daten-
getriebene und datengestltzte Beratung, die wirt-

schaftliche Zusammenhdnge erkennt, versténdlich
macht und in konkrete Handlungsempfehlungen
Ubersetzt. So entsteht aus Daten echte Steue-
rungsintelligenz sowie ein Wettbewerbsvorteil fur
Kanzleien und Mandanten gleichermal3en.

Der awicontax Zukunftskompass liefert nicht nur
eine Analyse, sondern eine klare Agenda. Er ruft
Kanzleien dazu auf, ihre Rolle neu zu definieren,
und ermutigt Unternehmen, diesen Weg gemein-
sam mit ihren Beratern zu gehen. Wir sind Uber-
zeugt: Wer jetzt in Digitalisierung, Spezialisierung
und Kooperation investiert, gestaltet nicht nur die
Zukunft der Steuerberatung, sondern stdrkt die
Widerstandskraft des gesamten Mittelstands.

Gemeinsam fir Sie

Heiko Geiger und
Jurgen Karsten



Executive Summary:

awicontax Zukunftskompass 2026

Der awicontax Zukunftskompass 2026 zeigt
ein Bild der Steuerberatung im Wandel. Ziel dieser
Studie ist es, die Perspektiven von Kanzleien und
ihren Mandanten nicht getrennt nebeneinander
zu stellen, sondern systematisch miteinander zu
verschrdanken. Fur diese Untersuchung sind zwei
Wege beschritten worden: Zum einen sind zwan-
zig Kanzlei-Leitungen (Mitglieder der Geschdafts-
fihrungen) aus unterschiedlichen Regionen in leit-
fadengestitzten Interviews befragt worden, um
qualitative Analysen zu ermdglichen. Zum anderen
sind in Kooperation mit dem Meinungsforschungs-
institut Civey 1.500 Entscheider aus mittelstandi-
schen Unternehmen reprdsentativ befragt worden,
um Erwartungen, Prioritdten und Einsch&tzungen
quantifizierbar zu machen. Diese Kombination aus
qualitativer und quantitativer Methode verleiht der
Studie wissenschaftliche Tragfdhigkeit und journa-
listische Anschaulichkeit zugleich.

Die Ergebnisse aus Sicht der Kanzleien zeichnen ein
Bild der Transformation. Steuerberater beschreiben
Digitalisierung und den Fachkréftemangel als grof3-
te Herausforderungen. Sie betonen zugleich, dass
Spezialisierung und Kooperation Chancen bieten,
den Berufsstand neu zu positionieren. Die Kanzleien
verstehen, dass ihr Auftrag nicht mehr allein in der
Deklaration von Zahlen liegt, sondern zunehmend in
der Rolle als Sparringspartner, Innovationsbegleiter
und als Navigator durch rechtliche und wirtschaft-
liche Komplexitat. Cloudlésungen, Automatisierung
und Kunstliche Intelligenz werden als notwendig er-
kannt, der Umsetzungsstand ist jedoch heterogen.
Manche Kanzleien verfligen bereits iber digital in-

tegrierte Prozesse, andere kdmpfen mit Medienbri-
chen und Akzeptanzproblemen. Fast alle berichten,
dass die Suche nach qualifiziertem Personal und
die Gestaltung attraktiver Arbeitsmodelle den All-
tag bestimmen. Gleichzeitig ricken strategische
Ziele wie Branchenspezialisierung, die Entwicklung
moderner Organisationsformen und eine professio-
nelle Kommunikation stérker ins Zentrum.

Die Stimmen aus dem Mittelstand zeichnen ein
komplementdres Bild. Unternehmer erwarten von
ihrer Steuerberatung in erster Linie Effizienz, Quali-
tét und Orientierung. Sie sehen in Kinstlicher Intelli-
genz einen Hebel zur Kostensenkung, flr schnellere
Prozesse, flr prdzisere Analysen und flr geringere
Fehlerquoten.

Steuerberater werden von fast der Hdalfte der Be-
fragten als Vertrauensperson beschrieben, von
mehr als vierzig Prozent als strategischer Partner
und von knapp einem Drittel sogar als Unterneh-
mensberater. Damit artikuliert der Mittelstand deut-
lich, dass er eine Erweiterung der Rolle wiinscht:
Steuerberater sollen nicht nur Pflichten erfillen,
sondern Gestaltungsspielrdume erdffnen. Bei der
Bewertung fur die Auswahl einer Kanzlei zdhlen in
erster Linie erwartete Fachkompetenz und person-
liche Beratung sowie Empathie, das heif3t die Fd-
higkeit des Beraters, sich in die Situation des Man-
danten hineinzuversetzen.

Digitale Angebote werden als selbstverstandlich
vorausgesetzt, aber nicht als Differenzierungs-
merkmal wahrgenommen. Branchenspezifisches
Wissen gilt fir die Mehrheit als relevant, besonders
in Branchen wie Gesundheitswesen und Technolo-
gie. Darlber hinaus erwarten die Befragten, dass
ihre Steuerberater sie durch den Dschungel regula-

torischer Verdnderungen fihren und ihnen bei der
Einfihrung digitaler Werkzeuge beratend zur Seite
stehen.

Wenn beide Perspektiven miteinander gespiegelt
werden, entsteht ein klarer Befund: Die Vorstellun-
gen von Kanzleien und Mandanten bewegen sich
aufeinander zu, doch sie treffen noch nicht de-
ckungsgleich zusammen. Kanzleien sprechen von
den Muhen der Digitalisierung und der Einflihrung
von Kl-basierten Tools, wdhrend Mandanten die
Ergebnisse I&ingst einfordern. Beide Seiten stimmen
darin Uberein, dass der Steuerberater als strategi-
scher Partner unverzichtbar ist, doch Mandanten
erwarten spirbare Praxisbelege, nicht nur pro-
grammatische Erklédrungen.

Spezialisierung gilt auf beiden Seiten als Zukunfts-
feld, doch wdhrend Kanzleien ihre Ansdtze noch
entwickeln, fordern Mandanten bereits konkrete
branchenspezifische Kompetenzen. Kommunika-
tion schlieBlich erscheint als Schlisselthema: Kanz-
leien entdecken sie zunehmend als strategische
Ressource, wdhrend Mandanten regelmdRige, klare
und verstdndliche Informationen I&ngst als Grund-
voraussetzung begreifen.

Aus sozialwissenschaftlicher Sicht lassen sich die-
se Unterschiede als typische Dynamik zwischen
Angebots- und Nachfrageseite deuten. Kanzleien
argumentieren aus der Binnenlogik organisato-
rischer Machbarkeit, Mandanten formulieren ihre
Erwartungen aus der Nutzerlogik. Die Differenz ist
kein Defizit, sondern beschreibt den Raum, in dem
Innovation entstehen kann. Zukunftsfahigkeit er-
wdchst dort, wo Kanzleien diese Erwartungen aktiv
aufnehmen und sie in ihre Geschéftsmodelle tGber-
setzen.

Der awicontax Zukunftskompass verdeutlicht, dass
die Steuerberatung in den kommenden finf Jahren
drei Dimensionen integrieren muss: digitale Exzel-
lenz, branchenspezifische Tiefe und kommunikative
Ndhe. Keine dieser Dimensionen kann isoliert ge-
dacht werden. Kanzleien, die Automatisierung und
Kl implementieren, missen dies mit Fachwissen fiir
spezifische Branchen verbinden und zugleich die
Fahigkeit entwickeln, Mandanten in klarer Sprache

zu informieren und strategisch zu begleiten. Per-
sOnliche Nahe und technologische Professionalitét
sind keine Gegensdtze, sondern zwei Seiten dersel-
ben Erwartungshaltung.

Digitalisierung darf nicht als internes IT-Projekt ver-
standen werden, sondern als Teil des Leistungsver-
sprechens gegenuber den Mandanten: ein Service,
der Effizienz, Transparenz und Sicherheit schafft.
Kinstliche Intelligenz muss dabei Gber Pilotphasen
hinausgehen und fest in die Beratungsprozesse in-
tegriert werden. |hr Potenzial liegt nicht allein in der
Automatisierung, sondern in der Fdhigkeit, Muster
zu erkennen, Zusammenhdnge zu analysieren und
Trends sichtbar zu machen, bevor sie in den Kenn-
zahlen erscheinen.

Branchenspezialisierungen dirfen nicht nur auf
dem Papier bestehen. Sie gewinnen erst dann an
Wert, wenn sie durch praxisnahe Fallstudien, Fach-
beitrdge und konkrete Beratungsprodukte erlebbar
werden. Kommunikation wiederum darf nicht re-
aktiv auf Verdnderungen antworten, sondern muss
als kontinuierlicher Dialog mit Mandanten, Mit-
arbeitenden und Partnern verstanden werden und
offen, vorausschauend sowie strategisch gefiihrt
werden.

Die Steuerberatung der Zukunft begleitet den Wan-
del nicht passiv, sie gestaltet ihn aktiv. Steuerbe-
rater sollten ihn vor wegdenken — als Treiber einer
Beratungskultur, die wirtschaftliche Klarheit, tech-
nologische Intelligenz und menschliche N&he ver-
bindet.

Damit liefert der awicontax Zukunftskompass nicht
nur eine Bestandsaufnahme, sondern einen Hand-
lungsrahmen. Er zeigt, wie Steuerberater ihre Rolle
neu definieren kénnen, wie Mandanten ihre Erwar-
tungen formulieren und wie beide Seiten gemein-
sam den Wandel gestalten. Die zentrale Botschaft
lautet: Die Steuerberatung der Zukunft entsteht
nicht im Rickblick, sondern im Zusammenspiel von
Technik, Fachkompetenz und Beziehung sowie in
der Bereitschaft, Verdnderung als Chance zu be-
greifen.



Kapitel 1
Gesetze und Regulierung:

Die Rahmenbedingungen der Steuerberatung in der digitalen

Transformation

Die Steuerberatung in Deutschland steht auf
einem rechtlichen Fundament, das von nationalen
Gesetzen, europarechtlichen Vorgaben und interna-
tionalen Standards gleichermaf3en geprdgt ist. Die
Befragung der Kanzleien im Rahmen des awicon-
tax Zukunftskompass verdeutlicht, dass die recht-
lichen Entwicklungen fur die Zukunftsfahigkeit des
Berufsstands von entscheidender Bedeutung sind.
Vor allem das Steuerberatungsgesetz (StBerG), die
Abgabenordnung (AO), das Berufsrecht und die
zunehmenden EU-Digitalisierungsinitiativen stellen
den Rahmen, innerhalb dessen Kanzleien agieren
muissen. Zugleich machen diese Regelungen sicht-
bar, dass der Handlungsspielraum in der Praxis oft
enger ist, als es die Dynamik technologischer Inno-
vationen eigentlich erlauben wiirde.

Das Steuerberatungsgesetz bildet den Kern des
Berufsrechts. Es legt fest, wer zur geschdaftsmafi-
gen Hilfeleistung in Steuersachen befugt ist, defi-

niert Rechte und Pflichten und schitzt die Berufs-
bezeichnung. Fir die Kanzleien hat dieses Gesetz
eine doppelte Funktion: Einerseits gewdhrleistet es
Qualitétsstandards und schafft Vertrauen bei Man-
danten, da nur entsprechend qualifizierte Personen
den Beruf ausiiben durfen. Andererseits wirkt es in
Teilen hemmend, insbesondere wenn es um die In-
tegration neuer Technologien oder die Kooperation
mit berufsfremden Partnern geht. In der Befragung
wird immer wieder betont, dass die Innovationsfa-
higkeit der Kanzleien durch die engen Regelungen
eingeschrdankt ist. Gerade im Kontext von Kl-basier-
ten Anwendungen oder Kooperationen mit Legal-
Tech-Anbietern stellt sich die Frage, wie weit die
Grenzen der berufsrechtlichen Zuldssigkeit reichen.
Neben dem StBerG nimmt die Abgabenordnung
eine Schlisselrolle ein. Als ,Grundgesetz® des
Steuerrechts regelt sie die zentralen Verfahrens-
fragen, von der Steuererkldrung Gber die Datenauf-
bewahrung bis hin zu Verjahrungsfristen. Fir die

Praxis der Kanzleien sind vor allem die Digitalisie-
rungsvorschriften von Bedeutung. Die elektronische
Ubermittlung (ber ELSTER ist ldngst Standard,
aber die Einhaltung der Aufbewahrungspflichten
nach GoBD sowie der Datenschutzbestimmungen
nach DSGVO stellt viele Kanzleien weiterhin vor
Herausforderungen. Verstof3e in diesen Bereichen
kénnen gravierende rechtliche Folgen haben, wes-
halb Investitionen in Compliance-Systeme, revi-
sionssichere Dokumentation und interne Kontroll-
mechanismen zunehmend als unerlésslich gelten.
Mandanten erwarten dabei von ihren Kanzleien,
dass diese die komplexen Vorschriften nicht nur
kennen, sondern auch in konkrete, digitale Losun-
gen Ubersetzen kdénnen.

Auch das Berufsrecht der Steuerberater hat erheb-
lichen Einfluss auf die Gestaltungsmaoglichkeiten.
Verschwiegenheit, Unabhdngigkeit und Eigenver-
antwortlichkeit zdhlen zu den Grundprinzipien,
die den Beruf auszeichnen. Doch gerade an den
Schnittstellen digitaler Mandantenkommunikation
wie etwa Uber Social Media oder digitale Mandan-
tenportale entstehen Grauzonen. Kanzleien duf3ern
im Rahmen dieser Befragung die Sorge, dass in-
novative Kommunikationsformen nicht eindeutig
geregelt sind und daher potenzielle Risiken bergen.
Zudem ist die Zusammenarbeit mit anderen Berufs-
gruppen, insbesondere IT-Dienstleistern und Unter-
nehmensberatern, durch die engen Vorschriften
nur eingeschrankt méglich. Das fuhrt in der Praxis
dazu, dass Synergien ungenutzt bleiben und digita-
le Transformation langsamer verlduft, als technisch

moglich wadre.

Die Wahrnehmung der Kanzleien in Bezug auf die
Regulierungsdichte ist ambivalent. Auf der einen
Seite erkennen sie an, dass die zunehmende Regle-
menierung neue Beratungsfelder eréffnet und ihre
Rolle als Compliance-Partner starkt. Auf der an-
deren Seite klagen sie Uber die hohen Kosten der
Umsetzung, den zusatzlichen Dokumentationsauf-
wand und die Unsicherheit, die aus teils unklaren
Regelungen entsteht. Laut STAX 2024 gaben fast
sieben von zehn Kanzleien an, dass die regulato-
rischen Anforderungen in den vergangenen finf
Jahren deutlich zugenommen haben. Mehr als die
Halfte sieht europdische Vorgaben als zentrale He-
rausforderung fiir die kommenden Jahre. DATEV-
Studien aus dem Jahr 2023 belegen zudem, dass
ein Grof3teil der Kanzleien erhebliche Investitionen
in Compliance-Software plant, um den steigenden
Anforderungen gerecht zu werden.

Insgesamt zeigt sich, dass Gesetze und Regulie-
rung einerseits Stabilitdt schaffen, andererseits
aber auch erheblichen Verdnderungsdruck aus-
Uben. Die Steuerberatung der Zukunft wird mal3-
geblich davon abhdngen, inwiefern es Kanzleien
gelingt, flexibel und innovativ auf die sich wan-
delnden Rahmenbedingungen zu reagieren. Wer
rechtliche Anforderungen nicht nur als Belastung,
sondern als Chance fir neue Beratungsleistungen
begreift, kann sich langfristig als unverzichtbarer
Partner im Mittelstand positionieren.




Kapitel 2

Treiber der Steuerberatung

Die Digitalisierung und der Einsatz von kinst-
licher Intelligenz (KI) haben sich in den vergange-
nen Jahren von einem Randthema zu einem der
zentralen Faktoren des Wandels in der Steuerbera-
tung entwickelt. Kaum ein anderer Faktor pragt die
Arbeitsweise von Kanzleien so stark wie der tech-
nologische Fortschritt. Die Befragung der Kanzlei-
en im Rahmen des awicontax Zukunftskompasses
bestdatigt diesen Befund: Wdhrend digitale An-
wendungen in vielen Kanzleien inzwischen fester
Bestandteil des Alltags sind, unterscheiden sich
der Reifegrad und die konsequente Nutzung noch
erheblich. Parallel dazu gewinnt der Einsatz von
Kinstlicher Intelligenz an Bedeutung, auch wenn er
in der Praxis bislang eher punktuell erfolgt. Zusam-
men zeigen diese Entwicklungen, dass Technolo-
gie zur entscheidenden Stellschraube fur Effizienz,
Qualitét und Wettbewerbsfdahigkeit geworden ist.

Von der Finanzbuchhaltung tGber Lohnabrechnun-
gen bis hin zu Steuererkldrungen basieren wesent-
liche Teile der Wertschopfung auf dieser techni-
schen Plattform. Mit der zunehmenden Verlagerung
in die Cloud und der Einfihrung digitaler Mandan-
tenportale hat sich das Rollenversténdnis aller-
dings stark verdndert. Mandanten erwarten nicht
lénger die physische Ubergabe von Belegen, son-
dern eine nahtlose digitale Schnittstelle, die jeder-
zeit Zugriff auf Daten ermdglicht. Laut der aktuellen
DATEV-Digitalisierungsstudie nutzen inzwischen
Uber zwei Drittel der Kanzleien Cloud-Anwendun-
gen, wdhrend gleichzeitig knapp ein Drittel noch
Uberwiegend mit hybriden oder papierbasierten
Prozessen arbeitet. Diese Kluft spiegelt sich auch in
den Befragungsergebnissen wider: Wdhrend eini-
ge Kanzleien bereits weitgehend medienbruchfreie
Prozesse implementiert haben, kdmpfen andere
mit Schnittstellenproblemen und einem zdgerlichen
Kulturwandel im Team. Ein zentrales Thema der Di-
gitalisierung ist die Automatisierung von Standard-
prozessen. Beleg-Upload-Apps, automatische Ver-
buchungen, elektronische Rechnungsverarbeitung
und Dokumentenmanagementsysteme gehoren
mittlerweile zum Alltag. Viele Kanzleien berichten,
dass diese Tools die Bearbeitungszeiten pro Man-
dant deutlich reduzieren und gleichzeitig Fehler-
quellen verringern. Der Weg hin zu durchgdngig
automatisierten Prozessen ist jedoch oft durch
technische Hirden blockiert. Unterschiedliche IT-
Systeme, fehlende Schnittstellen und Datenschutz

Digitalisierung und Kunstliche Intelligenz: Die technologischen

bedenken verhindern, dass die Potenziale vollstdn-
dig ausgeschopft werden. Hinzu kommt, dass die
EinflUhrung neuer Systeme von den Mitarbeiten-
den nicht immer vorbehaltlos angenommen wird.
Besonders erfahrene Fachkrdfte empfinden Auto-
matisierung bisweilen als Eingriff in ihre gewohnte
Arbeitsweise. Damit technologische Innovationen
nicht auf Widerstand stof3en, braucht es ein aktives
Change Management, das Orientierung gibt, Betei-
ligung ermdglicht und Vertrauen schafft. Entschei-
dend ist eine Unternehmenskultur, die Offenheit,
Lernbereitschaft und gegenseitige Wertschatzung
fordert - nur so kann Digitalisierung im Team wirk-
lich gelebt werden.

Neben der klassischen Digitalisierung steht in-
zwischen die Frage im Vordergrund, welche Rolle
Kinstliche Intelligenz in der Steuerberatung spie-
len kann. Die Befragungsergebnisse zeigen, dass
KI-Anwendungen aktuell vor allem in Pilotprojek-
ten eingesetzt werden. Typische Beispiele sind die
automatisierte Beleg-Klassifikation, Kl-gestltzte
Prognosen im Bereich Liquiditdtsplanung oder die
Nutzung von Sprachmodellen zur Beantwortung
einfacher Mandantenanfragen. Studien von PwC
und Deloitte zur ,Future of Tax" belegen, dass inter-
national tatige Kanzleien in den USA und Grof3bri-
tannien bereits deutlich weiter sind: Dort werden
KI-Systeme nicht nur fir die Automatisierung, son-
dern auch fir strategische Analysen und Risikoab-
schatzungen eingesetzt. In Deutschland hingegen
dominiert noch die abwartende Haltung. Laut einer
aktuellen Studie des Digital-Verbandes Bitkom se-
hen zwar 71 Prozent der Steuerberatungskanzleien
in Kl eine zentrale Zukunftstechnologie, doch nur 18
Prozent setzen sie aktiv in der tdglichen Arbeit ein.
Die Befragung verdeutlicht zugleich, dass Kanz-
leien in Kl nicht nur einen Effizienzhebel, sondern
auch einen Treiber fir neue Geschdaftsmodelle se-
hen. Durch die Automatisierung standardisierter
Prozesse entsteht Raum fiir Beratungsleistungen,
die Uber die reine Steuerdeklaration hinausgehen.
Mandanten fordern zunehmend proaktive Ana-
lysen, Handlungsempfehlungen und strategische
Impulse. KI kann hier unterstttzen, indem sie kom-
plexe Datenmengen analysiert und Trends sichtbar
macht, die den Menschen allein verborgen blie-
ben. Damit verschiebt sich auch das Berufsbild des
Steuerberaters: Weg vom reinen Zahlen-Manager,
hin zum strategischen Partner, der Kl als Werkzeug.
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Privatwirtschaftliche Entscheidungstrdger in Unternehmen mit unter 250 Mitarbeitern

Privatwirtschaftliche Unternehmen mit unter 250 Mitarbeitenden im
Bereich Handwerk

Erwerbstdtige im Gesundheitswesen

Privatwirtschaftliche Unternehmen mit unter 250 Mitarbeitenden im
Bereich Franchise

Entscheider, die im Bereich E-Commerce arbeiten

IT-Entscheider

Abbildung 1: Erwartete digitale Kompetenzen von Steuerberatern




Abbildung 2: Erwartete Vorteile von Kl in der Steuerberatung

Gleichzeitig sind mit der Einfihrung von Kl er-
hebliche rechtliche und ethische Fragen verbun-
den. Datenschutz nach DSGVO, Haftungsfragen
bei fehlerhaften Kl-Entscheidungen und die Not-
wendigkeit von Qualitdtsstandards sind Themen,
die Kanzleien als Barrieren benennen. Hier zeigt
sich ein Spannungsfeld zwischen Innovationsdruck
und rechtlicher Absicherung. Wdhrend einige
Kanzleien bewusst frihzeitig auf Pilotprojekte set-
zen, um Erfahrung zu sammeln, warten andere auf
klare regulatorische Vorgaben, bevor sie in Kl in-
vestieren. Die Bundessteuerberaterkammer sowie
DATEV haben begonnen, Handlungsempfehlun-
gen und Leitlinien zu entwickeln, die den sicheren
Einsatz erleichtern sollen.

Ein weiterer Bereich, der im Rahmen der Befragung
mehrfach hervorgehoben wurde, ist die elektroni-
sche Rechnung, die ab 2025 verpflichtend einge-
fihrt wurde. Diese Vorgabe zwingt nicht nur Unter-
nehmen, sondern auch Steuerberatungskanzleien
zur Anpassung ihrer Prozesse. Kanzleien miissen
ihre Mandanten in der Umstellung begleiten und
gleichzeitig die eigenen Systeme kompatibel ma-
chen. Hier zeigt sich exemplarisch, wie stark recht-
liche Vorgaben und digitale Transformation mitein-
ander verflochten sind. Wdhrend die Verpflichtung
zur E-Rechnung auf den ersten Blick als zusdatzli-
cher Aufwand erscheint, eréffnet sie langfristig die
Chance, medienbruchfreie Prozesse zu etablieren
und die Beratungskapazitaten auszubauen.

Zusammenfassend zeigt sich, dass Digitalisierung
und Kinstliche Intelligenz fir die befragten Kanz-
leien weit mehr sind als technologische Projekte;
sie markieren den Kern ihrer strategischen Weiter-
entwicklung. Wer frihzeitig in durchgdngig digi-
tale Prozesse und den gezielten Einsatz von Kl in-
vestiert, steigert Effizienz, entlastet Mitarbeitende
und schafft splrbare Mehrwerte fir Mandanten.
Gleichzeitig ist dieser Wandel anspruchsvoll: Er
verlangt Investitionen, eine offene Lern- und Fuh-
rungskultur sowie den sicheren Umgang mit recht-
lichen Rahmenbedingungen. In einer stark regu-
lierten Branche wird die Zukunftsfahigkeit davon
abhdngen, wie gut Kanzleien technologische Inno-
vation mit rechtlicher Verldsslichkeit und menschli-
cher Empathie verbinden. Erst dann werden Kl und
Digitalisierung zu echten Enablern einer modernen
Steuerberatung.




Kapitel 3

Spezialisierung und Geschaftsmodelle: Von der klas-
sischen Steuerberatung zur branchenspezifischen
Beratung als Wachstumsmotor

Spezialisierung und Geschdftsmodelle: Von der
klassischen Steuerberatung zur branchenspezifi-
schen Beratung als Wachstumsmotor

Die Befragung der Kanzleien im Rahmen des awi-
contax Zukunftskompasses zeigt deutlich, dass die
Steuerberatung vor einer Neudefinition ihrer Ge-
schaftsmodelle teht. Wéhrend die klassische De-
klarationsberatung Uber Jahrzehnte hinweg das
Fundament bildete, gewinnt die Spezialisierung auf
bestimmte Branchen und die Entwicklung neuer
Beratungsleistungen zunehmend an Bedeutung.
Kanzleien, die sich gezielt auf die Bedirfnisse spe-
zifischer Mandantengruppen einstellen, sehen dar-
in die Chance, sich vom Wettbewerb abzugrenzen,
ihre Attraktivitat fir Mandanten zu steigern und die
eigene Zukunftsfdahigkeit zu sichern.

Ein Blick in die Befragung zeigt, dass insbesonde-
re das Handwerk, das Franchise-System, das Ge-
sundheitswesen, der E-Commerce — einschlief3lich
der Besteuerung von Kryptowdhrungen — sowie
technologieorientierte Start-ups zu den zentra-
len Spezialisierungs-Branchen zdéhlen. Diese Be-
reiche sind durch komplexe steuerliche, rechtliche
und organisatorische Besonderheiten geprdgt. Im
Handwerk spielen nicht nur betriebswirtschaftli-
che Fragen, sondern auch Werte, Traditionen und
personliche Bindungen eine zentrale Rolle. Hier
zeigt sich: Erfolgreiche Beratung erfordert mehr als
Fachwissen — sie verlangt die Fahigkeit, sich in die
Strukturen, Denkweisen und Bedirfnisse der jewei-
ligen Branche einzufiihlen. Empathie wird damit zu
einem entscheidenden Erfolgsfaktor im Berufsbild
des Steuerberaters.

Die Entwicklung hin zu branchenspezifischer Be-
ratung verdéndert auch das Selbstverstdndnis der
Steuerberatung. Wdhrend friiher vor allem das

reine Zahlenmanagement im Vordergrund stand,
treten nun zunehmend Fragen der strategischen
Begleitung, Prozessoptimierung und Zukunftssi-
cherung in den Vordergrund. Mandanten erwarten
nicht I&nger nur die korrekte Steuererklarung, son-
dern winschen sich Impulse, wie sie zuklnftig er-
folgreich sind.

Parallel dazu zeigt die Befragung, dass sich auch
die Geschdaftsmodelle der Kanzleien wandeln. Klas-
sische Abrechnungen auf Stundenbasis werden
zunehmend durch Pauschalen, Service-Level-Ag-
reements und Fixpreise ergdnzt. Dieses Modell ent-
spricht den Erwartungen vieler mittelstdndischer
Unternehmen, die Planungssicherheit und trans-
parente Kostenstrukturen winschen. Besonders
in digitalisierten Geschdaftsbeziehungen, in denen
Mandanten Uber Portale und Schnittstellen kon-
tinuierlich Daten austauschen, erscheinen starre
Stundenmodelle nicht mehr zeitgemdafR. Kanzleien
berichten, dass produktbasierte Dienstleistungen,
etwa Pakete flr bestimmte Branchen oder Service-
Levels, die Bindung zu Mandanten erhéhen und in-
terne Prozesse effizienter gestalten.

Zahlen aus dem STAX-Bericht 2024 unterstreichen
diesen Trend: Rund 42 Prozent der befragten Kanz-
leien gaben an, dass sie bereits branchenspezifi-
sche Beratungsangebote entwickelt haben, weitere
35 Prozent planen dies in den ndéchsten finf Jah-
ren. DATEV-Studien aus dem Jahr 2023 bestdtigen,
dass Kanzleien mit klarer Branchenspezialisierung
eine signifikant hohere Mandantenzufriedenheit er-
reichen. Besonders stark ausgeprdgt ist dieser Ef-
fekt im Gesundheitswesen und im Handwerk, wo
Mandanten eine hohe Erwartung an branchenspe-
zifische Detailkenntnisse haben.

Abbildung 3: Bedeutung branchenspezifischer
Steuerberatung nach Branchen
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Die Befragung macht zudem deutlich, dass die
Kombination von Spezialisierung und Digitalisie-
rung entscheidend ist. Kanzleien, die branchen-
spezifische Lésungen entwickeln, mlssen zugleich
sicherstellen, dass ihre IT-Systeme die Besonder-
heiten dieser Branchen abbilden kénnen. Ein Bei-
spiel ist der E-Commerce, in dem Schnittstellen
zu Plattformen wie Amazon oder Shopify in die
Buchhaltung integriert werden missen. Ebenso im
Gesundheitswesen: Hier erfordert die Abbildung
komplexer Abrechnungssysteme eine enge Verzah-
nung mit branchenspezifischer Software. Nur wenn
Spezialisierung mit digitaler Kompetenz verbunden
wird, kdnnen Kanzleien echte Mehrwerte schaffen.
Fur die Kanzleien bedeutet der Weg zur Spezialisie-
rung auch einen kulturellen Wandel. Wdahrend die
Generalistenrolle lange Zeit Standard war, erforder-
te die Branchenndhe ein Umdenken in Personalent-
wicklung und Weiterbildung. Mitarbeiter missen
gezielt auf branchenspezifische Fragestellungen
geschult werden, interdisziplindre Kompetenzen
sind gefragt. Viele Kanzleien setzen hier bereits auf
Kooperationen mit Fachverbdnden, Hochschulen
und branchenspezifischen Netzwerken, um Wissen
aufzubauen und zu vertiefen.

Die Geschdftsmodelle der Steuerberatung werden
kiinftig noch stdarker von Branchenndhe, Produktori-
entierung und strategischer Beratung geprdgt sein.

Fir den Mittelstand entsteht dadurch die Chance,
Steuerberater als langfristige Partner in der Unter-
nehmensentwicklung zu erleben. Kanzleien, die
diese Erwartungen aufgreifen, stdarken ihre Markt-
position nachhaltig. Gleichzeitig gilt es, die Balance
zwischen Spezialisierung und Breite zu halten. Hier
zeigt sich der Vorteil einer Gruppe, die individuelle
Expertise mit gemeinsamer Struktur verbindet. Wer
sich zu stark fokussiert, riskiert den Verlust einzel-
ner Marktsegmente, wahrend Generalisten Gefahr
laufen, den Anschluss an spezialisierte Wettbe-
werber zu verlieren. Insgesamt wird deutlich, dass
Spezialisierung und neue Geschdaftsmodelle zu den
entscheidenden Weichenstellungen der Steuerbe-
ratung bis 2030 gehdéren.

Die Befragung zeigt, dass viele Kanzleien diesen
Weg aktiv einschlagen. Erfolgreich werden jene
sein, denen es gelingt, branchenspezifisches Wis-
sen mit technologischer Kompetenz und Kl-Know-
how zu verknupfen, transparente Geschdftsmodel-
le zu entwickeln und dabei die hohen Standards
des Berufsrechts zu wahren. Wer diesen Anspruch
erfullt, wird die Steuerberatung der Zukunft prégen
— als Partner, datengenerierter Enabler und Inno-
vationstreiber des Mittelstands.

Kapitel 4: Fachkrafte und Organisation
Der Mensch im Zentrum der Transformation

Jede digitale Transformation beginnt mit einer
ulturellen. Im Zentrum steht nicht die Technik, son-
dern der Mensch — mit seinen Werten, Einstellungen
und Bedurfnissen. Kanzleien, die Verdnderung er-
folgreich gestalten wollen, brauchen eine Kultur, die
Offenheit, Vertrauen und gegenseitige Wertschat-
zung fordert. Empathie wird dabei zu einer Schlis-
selkompetenz in Fihrung und Zusammenarbeit: Sie
schafft Verstdndnis fir unterschiedliche Perspek-
tiven, reduziert Widerstdnde und stdrkt den Zu-
sammenhalt im Team. Werte wie Verantwortung,
Fairness und Respekt bilden das Fundament, auf
dem Innovation und Wachstum entstehen kénnen.
So wird Kultur zum eigentlichen Motor der Trans-
formation und Empathie zu ihrem verbindenden
Element.

Wenn Kl und der digitale Reifegrad in den Kanzleien
die entscheidenden technischen Treiber der Steuer-
beratung sind, dann ist die Fachkraftesituation ihr
zentraler menschlicher Engpass. Die Befragung
der Kanzleien im Rahmen dieser Untersuchung hat
deutlich gezeigt, dass kaum ein Thema die Bran-
che so stark préagt wie der Mangel an qualifizier-
ten Mitarbeitern. Steuerberater sehen sich einer
doppelten Herausforderung gegeniber: Einerseits
steigt der Bedarf an neuen Kompetenzen durch
die zunehmende Digitalisierung, andererseits sinkt
das Angebot an Fachkraften aufgrund demografi-
scher Entwicklungen und verdnderter Erwartungen
an die Arbeitswelt. Diese Gemengelage macht die
Personal- und Organisationsentwicklung zu einem
strategischen Kernfeld fiur Kanzleien.

Die demografische Entwicklung verscharft die Lage.
Nach Angaben des Statistischen Bundesamts wird
die Zahl der Erwerbstdtigen im Alter zwischen 20
und 65 Jahren in den kommenden Jahren zurtck-
gehen. Fir die Steuerberatung bedeutet das: Der
Wettbewerb um Talente wird harter. Schon heute
berichten laut STAX 2024 mehr als 70 Prozent der

Kanzleien, dass sie erhebliche Schwierigkeiten ha-
ben, qualifiziertes Personal zu finden. Besonders
betroffen sind Positionen, die tiefgehendes Fach-
wissen erfordern, etwa in der Jahresabschluss-
erstellung oder in der steuerlichen Gestaltungs-
beratung. Auch DATEV weist darauf hin, dass die
Personalgewinnung inzwischen von vielen Kanzlei-
en als groRere Herausforderung betrachtet wird als
die technologische Transformation.

Ein Grund dafir liegt in den gestiegenen Anforde-
rungen an die Qualifikationen. Wdahrend klassische
Buchhaltungstatigkeiten zunehmend automatisiert
werden, bendétigen Kanzleien Mitarbeiter, die digi-
tale Prozesse beherrschen, Datenanalysen inter-
pretieren und Mandanten in komplexen regulato-
rischen Fragen beraten kénnen. Damit verschiebt
sich das Kompetenzprofil von der reinen Fachex-
pertise hin zu einer Kombination aus steuerlichem
Know-how, technologischem Verstdndnis und
kommunikativen Fdhigkeiten. Die Befragung zeigt,
dass Kanzleien diesen Trend erkannt haben und
verstdrkt in Aus- und Weiterbildung investieren.
Interne Schulungsprogramme, Kooperationen mit
Hochschulen und die Férderung von Soft Skills ste-
hen ganz oben auf der Agenda.

Neben der Gewinnung von Fachkrdaften ist die Bin-
dung bestehender Mitarbeiter ein entscheidender
Faktor. Viele Kanzleien haben verstanden, dass
Wertschdtzung, transparente Karrierewege und
eine moderne Arbeitskultur mafRgeblich dartber
entscheiden, ob Mitarbeiter langfristig bleiben. Fle-
xible Arbeitszeitmodelle, Teilzeitangebote und die
Moglichkeit, im Homeoffice zu arbeiten, sind in-
zwischen in vielen Kanzleien Standard. Laut Bit-
kom-Studie 2024 erwarten inzwischen mehr als 60
Prozent der Arbeitnehmer in der Steuerberatung
flexible Arbeitsbedingungen als Grundvorausset-
zung flr eine Bewerbung. Kanzleien, die hier hin-
terherhinken, laufen Gefahr, im Wettbewerb um
Talente abgehdngt zu werden.
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Abbildung 4: Kriterien bei der Wahl einer Steuerberatung

Die Befragung zeigt auch, dass die Organisations-
strukturen im Wandel sind. Traditionell hierarchisch
aufgebaute Kanzleien entwickeln sich zunehmend
zu flexiblen Teamstrukturen, in denen Verantwor-
tung auf mehrere Schultern verteilt wird. Dies gilt
insbesondere fur Kanzleigruppen, die durch ihre
GroRe in der Lage sind, Spezialisierungen im Team
abzubilden. Einzelkanzleien hingegen punkten héu-
fig durch ihre persénliche Ndhe und flache Hierar-
chien, stofRen aber bei komplexeren Mandaten oder
in der digitalen Transformation schneller an ihre
Grenzen. Hier gewinnen Kooperationen mit ande-
ren Kanzleien oder externen Dienstleistern an Be-
deutung, um die notwendige Schlagkraft sicherzu-
stellen.

Ein besonderes Augenmerk liegt auf der Ausbil-
dung. Der Nachwuchs gilt als Schliissel fur die Zu-
kunftsfdahigkeit der Branche. Viele Kanzleien setzen
auf eine enge Verzahnung von Praxis und Studium,
duale Studiengdnge sowie auf die aktive Begleitung

junger Fachkrafte durch Mentoring-Programme. In
der Befragung wurde mehrfach betont, dass Aus-
bildung nicht nur Fachwissen vermitteln, sondern
auch digitale Kompetenzen und unternehmerisches
Denken fordern musse. Damit verdndert sich auch
die Rolle der Kanzlei: Sie wird mehr und mehr zu
einem Ausbildungs- und Entwicklungszentrum, das
Talente anzieht, férdert und langfristig bindet.

Dartber hinaus ist die Nachfolgeplanung eng mit
der Fachkraftesituation verknlpft. Zahlreiche Kanz-
leien stehen vor einem Generationswechsel. Laut
Bundessteuerberaterkammer wird in den kommen-
den zehn Jahren ein signifikanter Teil der heutigen
Kanzleileitungen in den Ruhestand gehen. Die Fra-
ge, wie Nachfolge geregelt wird, entscheidet da-
her nicht nur Uber die Zukunft einzelner Kanzleien,
sondern Uber die Stabilitdt des gesamten Berufs-
stands. Die Befragung verdeutlicht, dass immer
mehr Kanzleien dieses Thema friihzeitig angehen
und Ubergabestrategien entwickeln, die von inter-

ner Nachfolge bis hin zu Zusammenschlissen mit
anderen Kanzleien reichen.

Die Befragungsergebnisse machen deutlich, dass
die Steuerberatung in den kommenden Jahren
nicht nur technologisch, sondern vor allem organi-
satorisch wachsen muss. Die Fdhigkeit, attraktive
Arbeitsbedingungen zu schaffen, Talente systema-
tisch zu fordern und Strukturen an die veréinderten
Anforderungen anzupassen, entscheidet Uber die
Zukunftsfahigkeit von Kanzleien. Der Mensch bleibt
das Herzstiick der Steuerberatung — doch seine
Rolle verdndert sich. Aus Fachangestellten wer-
den Prozessmanager, aus Steuerberatern werden
Strategen, und aus Kanzleien werden lernende Or-
ganisationen und datengeneierte Systeme, die per-
manent an der Schnittstelle zwischen Recht, Wirt-
schaft und Technologie arbeiten.

Fachkrdafte und Organisation sind vor diesem Hin-
tergrund der entscheidende Hebel fiir die Trans-
formation der Branche. Wer es schafft, eine wert-

schatzende und empathische Unternehmenskultur
mit innovativen Ausbildungs- und Weiterbildungs-
angeboten zu verbinden, wird nicht nur Fachkréfte
gewinnen und halten, sondern auch die Grundlage
fir eine nachhaltige Kanzleientwicklung legen. Da-
mit wird der Fachkraftemangel nicht nur zur grof3-
ten Herausforderung, sondern auch zur gréf3ten
Chance fir die Steuerberatung der Zukunft.



Kapitel 5 )
Richtige Kommunikation und Offentlich-
keitsarbeit als Alleinstellungsmerkmal

Die Befragung der Kanzleien im Rahmen des
awicontax Zukunftskompass zeigt eindrucksvoll,
wie stark sich die Rolle des Steuerberaters verdn-
dert.

Richtige Kommunikation ist die Eintrittskarte, doch
nachhaltig wirksam wird sie erst durch fachliche
Kommunikation: Was nicht erklért, sichtbar ge-
macht und in den Alltag der Mandanten Ubersetzt
wird, entfaltet kaum Wirkung. In einem Umfeld
wachsender Komplexitat, hoher Informationsdichte
und digitaler Erwartungshaltungen wird Kommuni-
kation damit zum Transportmittel fiir die Leistungs-
erbringung.

Der Wandel der Mandantenbeziehung fiihrt weg
von punktueller Deklaration hin zu einem konti-
nuierlichen Dialog. Mandanten erwarten Orien-
tierung, Einordnung und proaktive Impulse, nicht
nur bei Gesetzesdnderungen, sondern auch bei
Investitionsentscheidungen, ESG-Fragen, Digitali-
sierungsvorhaben oder internationalen Entwicklun-
gen. Kanzleien, die diese Erwartung erfillen wollen,
missen steuerliche, betriebswirtschaftliche und
technologische Inhalte verstéandlich verdichten und
in klare Handlungsempfehlungen lbertragen. Kom-
munikation bedeutet in diesem Versténdnis nicht
blof3 das Verteilen von Informationen, sondern das

kuratierte Vermitteln von Relevanz: Was ist wichtig,
warum ist es wichtig und was ist jetzt zu tun?
Kommunikation ist nicht nur ein Informations-
instrument, sondern Ausdruck von Empathie und
Haltung. In einer Branche, die stark von Vertrauen
geprdgt ist, entscheidet der Ton Uber die Wirkung.
Wie komplexe Themen erklart, wie Entscheidungen
begriindet und wie Unsicherheiten angesprochen
werden, bestimmt maBgeblich die Wahrnehmung
von Kompetenz und Ndhe. Empathische Kommu-
nikation bedeutet, die Perspektive des Gegenlbers
einzunehmen, zu verstehen, was Mandanten be-
wegt, welche Sorgen Mitarbeitende haben und wel-
che Orientierung Fihrung geben kann. Sie schafft
Resonanz, wo reine Information oft wirkungslos
bleibt.

Besonders im Kontext digitaler Transformation
wird Empathie zur Bricke zwischen Technik und
Mensch. Wer Verdnderungen erklart, statt sie nur
umzusetzen, und wer zuhort, statt nur zu senden,
schafft Vertrauen und Beteiligung. Kommunikation
verbindet Fachwissen mit Verstdndnis, Strategie
mit Beziehung und macht aus Informationsaus-
tausch einen echten Dialog.

Sichtbarkeit nach aufRen ist dabei keine Kdir, son-
dern Voraussetzung fir Wachstum und Bindung.
Wer seine Haltung, Spezialisierungen und Quali-
tatsanspriche nicht erkennbar macht, bleibt im
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Markt austauschbar. Professionell geflihrte Kandle
Uber Mandantenportale, Newsletter und Webina-
re bis hin zu Fachbeitrdgen und Veranstaltungen
schaffen eine wiedererkennbare Prdsenz. Sie ma-
chen Expertise prufbar, erhéhen Vertrauen und
wirken zugleich als Magnet fir Talente. In Regionen
und Branchen, in denen Kanzleien mit spezifischem
Know-how auftreten, fihrt diese Kontinuitat der
Kommunikation zu einer stabilen Positionierung:
Die Kanzlei wird als zustdndiger Ansprechpartner
wahrgenommen, lange bevor ein konkretes Mandat
entsteht.

Kommunikation ist ein zentraler Faktor fir erfolg-
reiche interne Transformation. Digitale Projekte, der
Einsatz von Kl und der Aufbau neuer Leistungs-
felder gelingen nur, wenn das ,Warum® und das
~Wie" im Team verstanden werden. Regelmdfige
und transparente Kommunikation — vom kurzen
Videocall bis zur strukturierten Wissensaufberei-
tung - schafft Orientierung, reduziert Reibung und
beschleunigt die Umsetzung. Projekte scheitern oft
dort, wo Kommunikation als nachgelagerter Schritt
betrachtet wird, und gelingen dort, wo sie als Fih-
rungsaufgabe verstanden und aktiv gestaltet wird.
Mit der Rolle als strategischer Partner steigen die
inhaltlichen Anforderungen. Der Steuerberater
wird zum Navigator, der Risiken und Optionen in
den Kontext der individuellen Unternehmenslage

stellt. Diese Rolle verlangt Prdzision in Sprache und
Struktur: Komplexe Sachverhalte sind so aufzube-
reiten, dass Entscheidungstrdger mit begrenzter
Zeit schnell zu tragfdhigen Entscheidungen gelan-
gen.

Eine weitere Entwicklung betrifft die Art und Weise,
wie Sichtbarkeit im digitalen Raum entsteht. Lan-
ge Zeit war Suchmaschinenoptimierung (SEO) die
Grundlage digitaler Auffindbarkeit. Heute jedoch
wenden sich immer mehr Nutzer mit ihren Fragen
an generative KI-Systeme wie ChatGPT oder Copi-
lot. Fur Kanzleien bedeutet das, dass Inhalte nicht
mehr allein nach Keywords optimiert werden dur-
fen. Entscheidend ist vielmehr, dass sie faktenba-
siert, nachvollziehbar und reputationsstark sind.
Sichtbarkeit entsteht in Zukunft durch Relevanz,
Zitierfahigkeit und Glaubwirdigkeit. Kanzleien
muissen daher beginnen, ihre Expertise in Formaten
wie Fachartikeln, Whitepapern oder Interviews so
aufzubereiten, dass sie auch in den Antwortlogiken
generativer Systeme aufgegriffen werden. Dieser
Wandel von SEO zu ,Generative Engine Optimiza-
tion* (GEO) markiert eine kommunikative Zdsur, die
Kanzleien zwingt, strategischer und professioneller
Uber ihre digitale Prdsenz nachzudenken.
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Kapitel 6

Auswertung der Kanzlei Interviews:
Szenarien fur die Steuerberatung

der Zukunft

Die Befragung der Kanzleien fir den awicon-
tax Zukunftskompass hat deutlich gezeigt, dass die
Steuerberatung in Deutschland an einem Wende-
punkt steht. Digitalisierung, Spezialisierung und
neue Rollenbilder prégen bereits heute den Wan-
del, doch die eigentlichen Weichenstellungen liegen
in den kommenden funf Jahren. Zukunftsszenarien
lassen sich nur bedingt exakt vorhersagen, sie zei-
gen jedoch deutlich, welche Chancen, Risiken und
Entwicklungen fir den Berufsstand absehbar sind.
Dabei geht es nicht nur um technologische Fragen,
sondern um die gesamte Struktur von Kanzleien, die
Erwartungen der Mandanten, den Fachkraftemarkt
und die Positionierung im internationalen Vergleich.
Ein erstes Szenario, das sich aus der Befragung
ableiten ldasst, betrifft die zunehmende Automati-
sierung. Standardisierte Tdtigkeiten, von der Be-
legverarbeitung bis zur Erstellung einfacher Steuer-
erklarungen, werden durch Kl-gestiitzte Systeme
weitgehend automatisiert sein. Fur Kanzleien be-
deutet das, dass klassische Routinetdtigkeiten in
den Hintergrund treten. Stattdessen verschiebt sich
der Schwerpunkt auf Daten generierte Beratung,
Analyse und strategische Begleitung. Die Befra-
gung zeigt, dass viele Kanzleien diesen Wandel be-
reits antizipieren und entsprechende Kompetenzen
aufbauen.

Ein zweites Szenario aus dieser Befragung be-
schreibt den Fachkraftemarkt. Der Mangel an qua-
lifiziertem Personal wird sich aufgrund des demo-
grafischen Wandels weiter verschdrfen. Prognosen
des Statistischen Bundesamts gehen davon aus,
dass die Zahl der Erwerbstdtigen in den ndchsten
zehn Jahren deutlich sinken wird. Kanzleien, die

attraktive Arbeitsbedingungen bieten, flexible Mo-
delle ermdglichen und in Weiterbildung investieren,
werden im Wettbewerb um Talente die Nase vorn
haben. Gleichzeitig wird Automatisierung in Teil-
bereichen den Druck auf den Personalbedarf re-
duzieren, jedoch nicht ersetzen. Der Mensch bleibt
unverzichtbar, allerdings mit einem neuen Kompe-
tenzprofil: Technologieverstdndnis, strategisches
Denken und Kommunikationsstérke treten an die
Stelle rein manueller Routinen.

Ein drittes Szenario betrifft die Geschdftsmodelle.
Kanzleien, die branchenspezifische Pakete anbie-
ten, kénnen ihre Position im Markt starken. Paral-
lel dazu wird die Bedeutung von Spezialisierungen
weiter zunehmen. Ob Handwerk, Gesundheitswe-
sen, E-Commerce oder Start-ups, die Branchenex-
pertise wird zum entscheidenden Differenzierungs-
merkmal. Die Befragung zeigt, dass Kanzleien dies
bereits erkannt haben und aktiv auf branchenspe-
zifisches Know-how setzen.

Die Befragung hat auch gezeigt, dass Mandanten
kiinftig noch starker auf proaktive Kommunikation
und strategische Impulse setzen werden. Steuer-
berater werden zunehmend als Innovationspartner
gesehen, der frihzeitig auf Risiken hinweist und
Chancen aufzeigt. Dies verdndert auch die Erwar-
tungen an Kommunikationsstrategien: Sichtbarkeit
entsteht nicht mehr nur durch klassische Marke-
tinginstrumente, sondern durch faktenbasierte, di-
gitale und fir generative Systeme optimierte Inhal-
te. Kanzleien, die ihre Expertise sichtbar machen,
werden langfristig einen Vorsprung erzielen.
Risiken bestehen vor allem im Fachkraftemangel, im
Investitionsbedarf fir neue Technologien und im re-
gulatorischen Druck. Kanzleien missen erhebliche
Mittel in IT-Sicherheit, Compliance-Systeme und di-
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gitale Infrastrukturen investieren. Wer diesen Auf-
wand scheut, lauft Gefahr, abgehéngt zu werden.
Chancen wiederum liegen in der Differenzierung
durch Spezialisierung, im Aufbau neuer Geschdfts-
modelle und in der Positionierung als strategischer
Partner des Mittelstands.

Zusammenfassend lassen sich drei zentrale Leit-
bilder beschreiben, die nicht isoliert nebeneinander
stehen, sondern in einem systemischen Zusam-
menhang gedacht werden mussen. Die befragten
Kanzleien machen deutlich, dass die Zukunft der
Steuerberatung nur dann tragfdhig ist, wenn digi-
tale Integration, Spezialisierung und organisato-
rische Lernfdhigkeit zusammengedacht werden.
Auf diese Weise entsteht das Bild einer Kanzlei-
Landschaft, die alle Dimensionen integriert: Routi-
nearbeiten werden digital automatisiert, wahrend
branchenspezifisches Wissen fir komplexe Bera-
tungen bereitgestellt wird. Gleichzeitig entwickeln
sich Kanzleien zu lernenden Organisationen, die
Mitarbeiter férdern, moderne Arbeitsmodelle leben
und eine offene Kommunikationskultur pflegen.

In diesem integrierten Modell bilden sich zunehmend
leistungsfdhige Beratungsgruppen, in denen Steu-
erberatung, Wirtschaftsberatung und Rechtsbera-
tung eng verzahnt sind. Solche Netzwerke biindeln
Kompetenzen, schaffen Synergien und ermdéglichen
eine ganzheitliche Betreuung des Mittelstands. Die
Befragung deutet darauf hin, dass dieser Trend an
Dynamik gewinnt: Mandanten winschen sich Lo-
sungen aus einer Hand und schdatzen Partner, die
juristische, steuerliche und betriebswirtschaftliche
Expertise verbinden. Kanzleien, die diesen An-
spruch erflllen, sichern nicht nur ihre Marktposition,
sondern setzen auch Standards fir die Branche.
Vor diesem Hintergrund wird deutlich, dass die Zu-
kunft nicht durch die Wahl eines einzelnen Leitbil-
des gestaltet wird, sondern durch die Integration
aller relevanten Dimensionen. Das Modell der digi-
talen, spezialisierten und lernenden Kanzlei, einge-
bettet in kooperative Beratungsgruppen, beschreibt
am treffendsten die Entwicklung in der Steuerbera-
tung der Zukunft.
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Kapitel 7

Die Erwartungen des Mittelstands an die

Steuerberatung der Zukunft

Die Mandantenperspektive wurde im Rahmen
einer reprdsentativen Online-Befragung in Koope-
ration mit dem Meinungsforschungsinstitut Civey
erhoben. Zwischen dem 21. August und dem 14.
September 2025 wurden 1.500 Entscheiderinnen
und Entscheider aus privatwirtschaftlichen Unter-
nehmen mit bis zu 250 Mitarbeitenden befragt. Da-
mit liegt ein breiter Querschnitt mittelstandischer
Stimmen vor, der einen validen Eindruck vermittelt,
welche Anforderungen Unternehmer an die Steuer-
beratung der Zukunft stellen.

Ein zentrales Ergebnis betrifft den Einsatz Kiinst-
licher Intelligenz. Die Mehrheit der Befragten sieht
hierin erhebliche Chancen fur die eigene Steuerbe-
ratung. An erster Stelle werden Kosteneinsparun-
gen genannt: Rund 36,6 Prozent der Entscheider
erhoffen sich, dass Kl durch Automatisierung re-
petitiver Aufgaben die Gebihrenlast senken und
Prozesse effizienter gestalten kann. Auf Platz zwei
folgt mit 32,8 Prozent die Erwartung einer schnel-
leren Abwicklung von Buchhaltungsprozessen, ins-
besondere durch die automatisierte Erfassung und
Verbuchung von Belegen. 25,8 Prozent betonen
den Wunsch nach genaueren Analysen und Prog-
nosen, wdhrend 24,1 Prozent weniger Fehler durch
menschliche Routinearbeit erwarten. Auffallig ist,
dass das Gesundheitswesen die Effizienz- und Ge-
nauigkeitsgewinne noch stdrker betont als andere
Branchen. Dies verweist auf branchenspezifische
Anforderungen: Gerade dort, wo sensible Daten
und komplexe Abrechnungslogiken dominieren,
wird von Kl ein erheblicher Qualitatsbeitrag erwar-
tet.

Auch die Frage nach der kiinftigen Rolle des Steu-
erberaters liefert aufschlussreiche Ergebnisse.
Knapp die Halfte der Befragten (49,6 Prozent) sieht
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Ergebnisse der Mandantenbefragung:

den Steuerberater in erster Linie als Vertrauensper-
son — also als einen Partner, der Verlgsslichkeit und
Sicherheit in einer komplexen Steuer- und Rechts-
landschaft garantiert. 43,7 Prozent wiinschen sich
den Steuerberater explizit als strategischen Partner,
der Uber die reine Deklaration hinaus Impulse fir
Investitionen, Finanzierungsentscheidungen oder
digitale Transformation gibt. Rund ein Drittel (30,5
Prozent) verortet den Berufsstand in der Ndhe zur
klassischen Unternehmensberatung. Diese Werte
verdeutlichen: Mandanten fordern eine deutliche
Rollenverschiebung. Der Steuerberater soll nicht
Idnger nur ,Zahlen verwalten®, sondern gestaltend
eingreifen und mit Daten generierten Know-how
Orientierung geben. Insbesondere Mandanten aus
technologiegetriebenen Branchen wie IT und Fran-
chise erwarten eine stdrkere Innovations- und Digi-
talisierungsorientierung.
Die Ergebnisse machen deutlich, dass sich mit dem
Einsatz von Kl auch die Beratungskultur grundle-
gend verdndert. Steuerberater benétigen kiinftig ein
datenbasiertes Mindset und fundiertes Kl-Know-
how, um die Potenziale neuer Technologien verant-
wortungsvoll und wirksam zu nutzen. Entscheidend
ist die Fahigkeit, Daten nicht nur technisch zu ver-
arbeiten, sondern strategisch zu interpretieren und
daraus belastbare Handlungsempfehlungen abzu-
leiten. Diese neue Denkweise verbindet analytische
Prdzision mit betriebswirtschaftlichem Verstdndnis
und erfordert Offenheit gegentiber technologischen
Entwicklungen.
Ein weiteres zentrales Thema ist die Auswahl von
Steuerberatungskanzleien. Hier dominieren klassi-
sche Kriterien, die dennoch neue Deutung erfahren.
60 Prozent der Befragten nennen erwartete Fach-
kompetenz als entscheidenden Faktor. Erwartete
personliche Beratung folgt mit 48,8 Prozent auf

Platz zwei, wdhrend schnelle Erreichbarkeit mit
25,6 Prozent ebenfalls hoch gewichtet wird. Digi-
tale Angebote liegen Uberraschenderweise erst
dahinter. Dies verdeutlicht, dass die Digitalisierung
zwar als selbstverstdndlich vorausgesetzt wird,
Mandanten aber primdr weiterhin auf Expertise
und persoénliche Ndhe achten. Interessant ist dabei
die Interpretation: Digitale Services werden nicht
als eigenstdndiges Kriterium, sondern als Hygie-
nefaktor verstanden. Erst wenn digitale Angebote
fehlen, wirkt sich dies negativ auf die Kanzleiwahl
aus. Fur die Steuerberatung bedeutet dies, dass di-
gitale Professionalitét Voraussetzung ist, Differen-
zierung jedoch Uber Fachwissen und persénliche
Interaktion erfolgt.

Auch im Bereich digitale und technische Kompe-
tenz formulieren die Mandanten klare Erwartun-
gen. Besonders hoch gewichtet wird das Wissen
um regulatorische Neuerungen und deren aktive
Weitergabe an Mandanten. Erwartet werden zu-
dem der souverdne Einsatz moderner Softwarel6-
sungen, funktionierende Schnittstellen und eine Be-
ratung zu digitalen Prozessen. Mehr als die Hdlfte
der Befragten gibt an, dass sie vom Steuerberater
Orientierung bei der Auswahl und Einfihrung digi-
taler Tools erwarten. Auch die Beratung zu neuen
Technologien wie Blockchain oder Kl-basierten Fi-

nanzanwendungen wird mehrheitlich als wichtig
bewertet. Fir die Praxis hei3t das: Steuerbera-
tungskanzleien mussen ihre eigene digitale Kom-
petenz sichtbar machen und zugleich die Rolle des
»Digital Guides" fur ihre Mandanten Gibernehmen.

Die Befragungsergebnisse lassen sich in drei Kern-
botschaften zusammenfassen. Erstens: Mandanten
begreifen Kinstliche Intelligenz als Hebel fur Effizi-
enz und Qualitdt, sie erwarten konkrete Mehrwerte
wie Kostensenkung, Schnelligkeit und Genauigkeit.
Zweitens: Die Rolle des Steuerberaters wandelt
sich vom Erflllungsgehilfen zum strategischen
und datenbasierten Berater und Vertrauensanker.
Mandanten wollen Impulse und Orientierung, nicht
nur Abwicklung. Drittens: Fachkompetenz und
personliche Beratung bleiben die entscheidenden
Auswabhlkriterien, werden jedoch durch digitale
Professionalitét und branchenspezifisches Wis-
sen ergdnzt. Damit entsteht ein komplexes Erwar-
tungsprofil: Mandanten fordern sowohl technologi-
sche Exzellenz als auch menschliche Ndhe, sowohl
Spezialisierung als auch ganzheitliche Begleitung.



Privatwirtschaftliche Entscheidungstréager in Unternehmen mit unter 250 Mitarbeitern

Privatwirtschaftliche Unternehmen mit unter 250 Mitarbeitenden im
Bereich Handwerk

Erwerbstétige im Gesundheitswesen

Privatwirtschaftliche Unternehmen mit unter 250 Mitarbeitenden im
Bereich Franchise

Entscheider, die im Bereich E-Commerce arbeiten

Abbildung 5: Wahrgenommene Rolle des Steuerberaters der Zukunft

Kapitel 8

Spiegelung und Auswertung: Kanzleien
und Mandanten im Mittelstand im Vergleich

Die parallele Befragung von Steuerberatungs-
kanzleien und mittelstdndischen Mandanten eroff-
net die Moglichkeit, Erwartungen und Selbstbilder
systematisch gegenulberzustellen. Diese Spiege-
lung zeigt sowohl bemerkenswerte Ubereinstim-
mungen als auch signifikante Licken, die Uber die
Zukunftsfahigkeit von Kanzleien entscheiden kon-
nen. Auf Basis der beiden Datensdtze IGsst sich
ein differenziertes Bild der Steuerberatung in den

ndchsten zehn Jahren zeichnen.

Ein erster zentraler Befund betrifft die Digitalisie-
rung und den Einsatz von Kuinstlicher Intelligenz.
Wdhrend Kanzleien die Digitalisierung Uberwie-
gend als grof3e Herausforderung wahrnehmen und
den eigenen Reifegrad haufig kritisch einschat-
zen, formulieren Mandanten klare Erwartungen
an Effizienz, Genauigkeit und Geschwindigkeit. Fir
die Mehrheit der Mandanten gilt Kl als Hebel, um
Kosten zu senken und Prozesse zu beschleunigen.
Kanzleien sehen diese Potenziale ebenfalls, beto-
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nen jedoch die Hirden, fehlende Schnittstellen, Ak-
zeptanzprobleme im Team sowie Investitionsdruck.
In dieser Gegenuberstellung zeigt sich ein Erwar-
tungs-Gap: Mandanten nehmen Digitalisierung als
Selbstverstandlichkeit wahr, Kanzleien hingegen
als Baustelle. Fur die Zukunft bedeutet das: Kanz-
leien muissen aus der Verteidigungshaltung her-
auskommen und Digitalisierung nicht nur intern be-
wadltigen, sondern offensiv als Serviceversprechen
kommunizieren.

Bei der Rolle des Steuerberaters herrscht Uberra-
schend viel Ubereinstimmung. Mandanten wiin-
schen sich in gro3er Zahl einen vertrauenswiirdigen
Partner, der strategische Impulse gibt. Kanzleien
wiederum beschreiben die Zukunfts-Rolle ihres Be-
rufs als Sparringspartner, Innovationsgeber und
strategischen Begleiter. Die Sprache unterscheidet
sich, der Kern ist derselbe: Weg vom reinen Zah-
lenverwalter, hin zum Navigator durch komplexe
Transformationsprozesse. Die Herausforderung
liegt weniger in der Rollenbeschreibung, sondern in
der konsequenten Umsetzung im Alltag. Mandan-
ten erwarten, dass diese Rolle nicht nur auf Folien
existiert, sondern splrbar wird — durch proaktive
Hinweise, verstandliche Empfehlungen und echte
Innovationsimpulse.

Auch bei den Auswabhlkriterien zeigen sich Unter-
schiede in Gewichtung und Wahrnehmung. Man-
danten nennen erwartete Fachkompetenz und
erwartete personliche Beratung als wichtigste
Kriterien, wahrend digitale Angebote nachrangig

bewertet werden. Kanzleien hingegen berichten,
dass sie Digitalisierung als Differenzierungsfaktor
betrachten. Hier offenbart sich eine interessante
Diskrepanz: Mandanten setzen digitale Professio-
nalitat stillschweigend voraus, betrachten sie aber
nicht als Alleinstellungsmerkmal. Fur Kanzleien be-
deutet dies, dass technologische Kompetenz unver-
zichtbar ist, aber nur dann wirkt, wenn sie mit klarer
Expertise und personlicher Nahe kombiniert wird.
Der Mehrwert entsteht nicht durch Tools allein, son-
dern durch deren sinnvolle Einbettung in Beratung
und Kommunikation.

Besonders deutlich zeigt sich die Ubereinstimmung
beim Thema Spezialisierung. Mandanten bewer-
ten branchenspezifisches Wissen zunehmend als
entscheidenden Qualitatsfaktor, wdhrend Kanz-
leien Spezialisierung langst als strategisches Zu-
kunftsfeld erkannt haben. Damit besteht eine klare
Schnittmenge in den Erwartungen. Fur Kanzleien
bedeutet dies jedoch, Spezialisierung nicht als blo-
Res Schlagwort zu verstehen, sondern sie gezielt
und differenziert auszubauen — angepasst an die
jeweiligen Branchenlogiken und Unternehmens-
kulturen. Gerade im Handwerk, wo Werte wie Ver-
trauen, Kontinuitdt und personliche Beziehung zen-
tral sind, zeigt sich, dass erfolgreiche Beratung nur
gelingt, wenn Steuerberater die Kultur und Arbeits-
realitét ihnrer Mandanten verstehen und in ihre Be-
ratungspraxis integrieren.
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In Bezug auf Personal und Organisation Idsst sich ein indirektes Spiegelbild zeich-
nen. Kanzleien sehen den Fachkréftemangel als groRte Bedrohung und investieren
in flexible Modelle, Weiterbildung und Nachwuchsgewinnung. Mandanten erwdhnen
dieses Thema kaum, nehmen aber unmittelbar wahr, wenn Personalengpdsse zu Ver-
zégerungen oder sinkender Servicequalitat fihren. Hier liegt ein verdecktes Risiko:
Mandanten formulieren es nicht explizit, doch sie erwarten Kontinuitét, Erreichbar-
keit und Qualitat. Kanzleien missen daher Personalstrategien nicht nur entwickeln,
sondern auch in der Kommunikation nach auf3en verdeutlichen, dass trotz Fachkrafte-
mangel Zuverldssigkeit gewdhrleistet bleibt. Diese Aufgaben sind im Verbund besser
I6sbarer.

Kommunikation schlieBlich ist das Feld, auf dem sich Chancen und Defizite am stdrks-
ten Uberlagern. Kanzleien erkennen Kommunikation zunehmend als strategische
Ressource und sprechen von der Notwendigkeit proaktiver Information. Mandanten
bestdtigen dies, indem sie sich regelmdBigere Updates, versténdliche Einordnungen
und eine klare Sprache wunschen. Auffdllig ist, dass Mandanten digitale Kommuni-
kationskandle als selbstverstandlich ansehen, wahrend Kanzleien sie teilweise noch
als Innovation begreifen. Hier gilt es, das Tempo zu erhéhen: Kommunikation muss in-
haltlich stérker auf die Bedurfnisse der Mandanten abgestimmt werden und zugleich
technisch professionell gestaltet sein. Nur dann erfillt sich das Rollenbild des Steuer-
beraters als vertrauensvoller Navigator.

Die Spiegelung der beiden Perspektiven lasst sich auf
drei wesentliche Themen verdichten.

Digitalisierung und Kl: Mandanten erwarten Ergebnisse,
Kanzleien kdmpfen mit Prozessen.

Rolle und Vertrauen: beide Seiten fordern den Steuerberater
als strategischen Partner.

Spezialisierung und Kommunikation: Ubereinstimmung im
Ziel, Unterschiede in der Ausgestaltung.

Diese Themen markieren zugleich die Handlungsfelder, in denen Kanzleien ihre Zu-
kunftsfahigkeit sichern kénnen.

Aus sozialwissenschaftlicher Perspektive ldsst sich dieses Bild als klassische Erwar-
tungsdynamik beschreiben: Mandanten formulieren Anforderungen aus der Nutzer-
logik, Kanzleien berichten aus der Binnenlogik organisatorischer Machbarkeit. Die
Differenz ist nicht Defizit, sondern Entwicklungsraum. Je klarer Kanzleien Erwartun-
gen aufnehmen, priorisieren und in ihr Geschdaftsmodell Ubersetzen, desto grof3er ihre
Legitimitdt und Wettbewerbsfdahigkeit. Zugleich entsteht hier der Mehrwert fir Man-
danten: eine Steuerberatung, die digitale und datenbasierte Exzellenz mit branchen-
spezifischer Tiefe und personliche Ndhe verbindet.




Kapitel 9

Branchen im Wandel Wie Gesundheitswesen, IT, E-Commerce,
Handwerk und Franchise die Steuerberatung der Zukunft pragen

Auf Basis der Civey-Erhebung im Rahmen des awicontax Zukunftskompass zeigt sich, dass die Erwartun-
gen mittelstandischer Unternehmen an ihre Steuerberatung weit stdrker differenziert sind, als es auf den
ersten Blick scheint. Hinter den allgemeinen Trends zu Effizienz, Vertrauen und strategischer Begleitung
verbergen sich branchenspezifische Muster, die das Beratungsverstdndnis der Zukunft pragen werden.
Besonders deutlich treten sie in vier Sektoren zutage, die exemplarisch fiir den Wandel stehen: Gesund-
heitswesen, Informationstechnologie, E-Commerce und Franchise.

Gesundheitswesen:

Prdzision, Vertrauen und regulatorische Sicherheit

Die Befragungsergebnisse zeigen, dass die
Branche Uberdurchschnittlich hohe Erwar-
tungen an Genauigkeit, Effizienz und person-
liche Betreuung stellt. 55,5 Prozent der Be-
fragten erwarten von Kinstlicher Intelligenz
Kosteneinsparungen, 51,5 Prozent schnellere
Buchhaltungsprozesse und 43,9 Prozent pra-
zisere Analysen. Gleichzeitig bezeichnen 69,4
Prozent ihren Steuerberater als Vertrauens-
person: so viele wie in keiner anderen Bran-
che.

Diese Werte spiegeln die spezifischen Rah-
menbedingungen wider: sensible Gesund-
heitsdaten, komplexe Abrechnungssysteme,
hohe Regulierung und geringe Fehlertoleranz.
78,8 Prozent der Befragten halten branchen-

spezifische Expertise daher fir wichtig oder
sehr wichtig.

Fur Kanzleien eréffnet sich hier ein strategi-
sches Feld. Erfolgreiche Beratungsmodelle
kombinieren steuerliche, betriebswirtschaftli-
che und rechtliche Aspekte wie etwa bei Pra-
xisgrindungen, Nachfolgeregelungen oder
der Implementierung digitaler Systeme. Zu-
nehmend gefragt sind zudem Beratungen zur
Einfihrung der E-Rechnung, zur IT-Sicherheit
und zu Kl-gestutzten Praxisverwaltungen.
Damit wird der Steuerberater zum Lotsen
zwischen Regulierung, Technik und Wirt-
schaftlichkeit — und zu einem Stabilitdtsanker
in einem stark normierten Umfeld.

IT-Branche: Innovationspartner und Technologiebegleiter

Kaum eine Branche artikuliert so klare Er-
wartungen an digitale und strategische
Kompetenz wie die IT-Wirtschaft. 74,7 Pro-
zent der Befragten sehen den Steuerberater
als potenziellen Innovationstreiber, 63,7 Pro-
zent als strategischen Partner. Mit 87,1 Pro-
zent Zustimmung zur Relevanz branchen-
spezifischer Beratung belegt die IT-Branche
Spitzenwerte. Der Grund liegt auf der Hand:
IT-Unternehmen erwarten keine klassische
Deklarationsberatung, sondern Partner, die
ihre Wertschépfungslogik verstehen, Lizenz-
modellen Uber Forschungszulagen bis zu
internationaler Steuerstrukturierung. Kl wird
in diesem Umfeld nicht als Rationalisierungs-
werkzeug, sondern als Innovationsinstru-

ment begriffen. 55,5 Prozent der Befragten
erwarten eine schnellere Buchhaltung, 43,9
Prozent bessere Empfehlungen und 47 Pro-
zent prdzisere Analysen.

Fur Kanzleien bedeutet das eine doppelte
Herausforderung. Sie missen nicht nur tech-
nologische Prozesse beherrschen wie etwa
Cloud-Accounting und digitale Mandanten-
portale, sondern auch deren betriebswirt-
schaftliche Implikationen verstehen. Steuer-
berater werden zu so genannten Tax Tech
Beratern, die Geschdftsmodelle mitdenken,
Investitionsentscheidungen begleiten und
steuerliche Chancen technologischer Ent-
wicklungen erschlieRen.

E-Commerce: Geschwindigkeit, Skalierung und Echtzeitberatung

Im E-Commerce steht der Faktor Zeit im Mit-
telpunkt. Skalierbare Geschdaftsmodelle ver-
langen nach schnellen Entscheidungen und
digitaler Reaktionsfdhigkeit. 51,3 Prozent
der Befragten erwarten Kosteneinsparungen
durch Kl, 34,9 Prozent schnellere Buchhaltung
und 25,2 Prozent individuelle Beratung.

Die Branche sieht Steuerberater zunehmend
als strategische Partner (59,3 Prozent) und In-
novationsbegleiter (51,5 Prozent). Branchen-
spezifisches Wissen wird mit 53,7 Prozent als
wichtig eingeschatzt: ein Wert, der mit der
zunehmenden Regulierung im Onlinehandel
weiter steigen dirfte. Themen wie das, One-
Stop-Shop-Verfahren oder internationale Um-
satzsteuerpflichten setzen spezifische Fach-
kenntnisse voraus.

Kanzleien, die Schnittstellen zu Plattformen

wie Amazon oder Shopify technisch und pro-
zessual integrieren, gewinnen hier Vorsprung.
Der Steuerberater wird Teil der operativen Inf-
rastruktur: Er sorgt fiir Datenkonsistenz, auto-
matisierte Buchungen und Echtzeitanalysen.
44 Prozent der Befragten nennen Erreichbar-
keit als entscheidendes Auswahlkriterium -
ein Indiz fur den Bedarf an unmittelbarer Kom-
munikation.

Erfolgreiche Kanzleien reagieren darauf mit
klar definierten Service-Level-Agreements,
digitalen Dashboards und planbaren Preis-
modellen. So wird Steuerberatung zum Echt-
zeit-Service, der permanent Daten auswertet
und HandlungsspielrGume transparent macht.
Digitalisierung ist in diesem Umfeld keine Kdr,
sondern eine Grundbedingung.




Franchise: Steuerberatung als Systempartner

Franchise bildet eine hybride Organisations-
form aus Selbststdndigkeit Standardisierung
und verlangen nach Beratern, die beides ver-
stehen. Rund 80 Prozent der Befragten be-
werten branchenspezifische Expertise als
wichtig oder sehr wichtig. Auffdallig ist, dass
Franchise-Unternehmen Steuerberater nicht
nur als Vertrauenspersonen, sondern als In-
novationstreiber sehen.

Hier verschiebt sich das Rollenbild deutlich:
Steuerberater werden zum Systempartner,
der Prozesse strukturiert, Benchmarks liefert
und Controlling-Mechanismen vereinheitlicht.
Mandanten erwarten Unterstitzung bei Li-
zenzgebuhren, Zentralabrechnung und inter-

nationaler Expansion. Kanzleien, die mehrere
Franchisenehmer eines Systems betreuen,
kdnnen Synergieeffekte nutzen und Bera-
tungsprodukte auf Systemebene skalieren.
Das erdffnet ein neues Geschdaftsmodell: Be-
ratung wird zur Infrastrukturleistung. Kanz-
leien werden zu ,Shared Service Einheiten®,
die Daten bindeln, vergleichen und Optimie-
rungspotenziale identifizieren. Dieser Ansatz
zeigt, wie Spezialisierung in Kombination mit
Digitalisierung neue Mdarkte erschliet — nicht
als Nische, sondern als skalierbares Zukunfts-
feld.

Handwerk: Vertrauen, Praxisndhe und generationsubergrei-

fende Verantwortung

Das Handwerk nimmt in der Befragung eine
besondere Stellung ein. Es verbindet Tradition
mit unternehmerischer Verantwortung und
steht zugleich vor einem massiven Genera-
tionenwechsel. Die Ergebnisse zeigen, dass
Mandanten aus dem Handwerk besonders
auf persoénliche Beratung, Verldsslichkeit und
Kontinuitadt Wert legen. Mehr als zwei Drittel
der befragten Entscheider erwarten von ihrer
Steuerberatung Unterstiitzung bei Nachfolge,
Investitionsplanung und der Sicherung be-
trieblicher Strukturen. Digitalisierung wird im
Handwerk zwar als wichtig erkannt, spielt je-
doch vor allem eine unterstiitzende Rolle - sie
soll Abldufe vereinfachen, nicht ersetzen.

Fir Steuerberater bedeutet das, die Sprache

des Handwerks zu sprechen und die spezifi-
sche Unternehmenskultur zu verstehen. Ent-
scheidend ist die Fdhigkeit, wirtschaftliche
und steuerliche Themen praxisnah zu vermit-
teln und gleichzeitig Vertrauen aufzubauen.
Empathie, Bodenstdndigkeit und langfristiges
Denken sind zentrale Erfolgsfaktoren in der
Zusammenarbeit. Kanzleien, die diese Werte
mit digitaler Kompetenz und proaktiver Bera-
tung verbinden, werden als echte Partner auf
Augenhéhe wahrgenommen — nicht als exter-
ne Dienstleister, sondern als Teil des betrieb-
lichen Erfolgs.

Die branchenspezifische Auswertung macht drei Trends sichtbar, die tber alle Sektoren
hinweg gelten:
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Spezialisierung als Standard:

Branchenspezifische Beratung ist kein Zusatz, sondern Grundvoraus-
setzung. Wer Markte wie Gesundheitswesen, IT oder Franchise versteht,
schafft Differenzierung und Vertrauen.

Digitale Professionalitat als Hygienefaktor:

Mandanten erwarten automatisierte Prozesse, funktionierende Schnittstel-
len und sichere Cloud-Loésungen. Digitalisierung ist Voraussetzung, nicht
Alleinstellungsmerkmal.

Beratungskompetenz als Wachstumsfeld:

Der Steuerberater wird zunehmend als strategischer Begleiter verstanden.
Fachkompetenz, Technologieverstdndnis und Kommunikationsstdrke bilden
das neue Kompetenzdreieck.

Fir Kanzleien ergibt sich daraus die Notwendigkeit, branchenspezifisches Wissen zu
institutionalisieren wie zum Beispiel in Form von Branchenteams, strukturierten Wis-
sensdatenbanken und gezielter Weiterbildung. Erfolgreiche Kanzleien dokumentieren ihr
Know-how systematisch und Ubersetzen es in skalierbare Beratungsprodukte.




Die datengenerierte Steuerberatung als
Zukunftsgestaltung des Mittelstands
Von Heiko Geiger und Dr. Jurgen Karsten,
Geschaftsfuhrung der awicontaxGroup

Die Ergebnisse des awicontax Zukunftskompasses zeigen: Die Steuerberatung steht an einem Wen-
depunkt. Digitalisierung, Spezialisierung, klinstliche Intelligenz und Werteorientierung veréndern das Be-
rufsbild tiefgreifend. Fir uns als awicontaxGroup ist das eine Chance, Beratung neu zu denken.

Der Mittelstand braucht Partner, die nicht nur Zahlen verwalten, sondern Zukunft gestalten. Der Steuerbe-
rater wird zum Enabler, der Daten in Entscheidungen Ubersetzt, Unsicherheit in Orientierung und Komple-
xitdt in Klarheit. Diese Rolle verlangt betriebswirtschaftliches Denken, digitale Kompetenz, kommunikati-
ve Stdrke und die richtige Beratungskultur. Dazu gehért insbesondere Empathie, das heif3t die Fahigkeit,
sich in die Situation des Mandanten hineinzuversetzen, um gemeinsam die Zukunftsfahigkeit zu sichern.
Die Sicherung der Zukunftsfahigkeit erfordert vor allem eine datengenerierte Beratung.

Kinstliche Intelligenz bildet dabei das Fundament einer Daten generierten Beratung. Sie erkennt Muster,
analysiert Zusammenhdnge und schafft die Basis fir eine zukunftsfahige Strategie. Kl liefert Daten, der
Mensch gibt ihnen Bedeutung. Entscheidend ist das Zusammenspiel technischer Prdzision und mensch-
lichen Urteilsvermégens. Die awicontaxGroup verkorpert dieses Verstdndnis in ihrem Leitbild: Steuerbera-
tung als strategische Begleitung des Mittelstands: fachlich exzellent, technologisch integriert und werte-
orientiert. Wir verstehen uns als Navigator zwischen Recht, Technologie und Wirtschaft und als Partner,
der Orientierung gibt und Entwicklungen vorausschauend deutet.

Spezialisierung und Kooperation als Zukunftsprinzip

Spezialisierung ist die Antwort auf eine Wirtschaft, in der Standardlésungen nicht mehr ausreichen. Man-
danten erwarten Berater, die ihre Branche verstehen — vom Gesundheitswesen lUber das Handwerk bis
zu E-Commerce, IT und Franchise. Die awicontaxGroup kombiniert branchenspezifisches Wissen mit der
Stdrke einer bundesweit tatigen Gruppe. Jede Partnerkanzlei bleibt eigenstdndig, profitiert jedoch von
gemeinsamer Infrastruktur, Know-how und Innovationskraft. Diese Verbindung aus lokaler Ndhe und kol-
lektiver Kompetenz ist die Basis unseres Erfolgs.

Digitalisierung ist dabei kein Selbstzweck, sondern Ausdruck unseres Serviceversprechens. Sie schafft
Transparenz, Effizienz und Verldsslichkeit. Wir denken digitale Prozesse vom Mandanten her, nicht von
der Technik. Daten generierte Steuerberatung verwandelt Buchhaltung in Steuerungsinstrumente und er-

moglicht proaktive Entscheidungen. So entsteht ein Zusammenspiel aus Technologie und Menschlichkeit,
das Mandanten stérkt und Unternehmen voranbringt.

Kultur und Fachkréftegewinnung

Der Fachkraftemangel spiegelt den Wandel der Werte. Junge Talente suchen Sinn, Entwicklung und Wert-
schatzung. Kanzleien, die das bieten, werden zum Magnet flr die Besten. In der awicontaxGroup ver-
stehen wir Kultur als produktive Kraft. Wir férdern Eigenverantwortung, Teamgeist und Empathie. Wer
Vertrauen schenkt und Verantwortung tbertragt, schafft Bindung. Fachkréftegewinnung wird so zur Flh-
rungsaufgabe, Kultur zum Erfolgsfaktor. Menschlichkeit, Empathie, Nachhaltigkeit, Fairness und Verant-
wortung prdgen unsere Mandantenbeziehungen und unsere Rolle als Arbeitgeber. Werteorientierung ist
fir uns keine Gegenthese zu Effizienz, sondern deren Voraussetzung. Vertrauen entsteht durch Transpa-
renz, Respekt und Authentizitdt - innerhalb der Gruppe mit Partnern, mit Mandanten und Mitarbeitenden.

Kooperation und richtige Kommunikation als Leitprinzipien

Komplexitdt erfordert Zusammenarbeit. Das Partnerschaftsmodell der awicontaxGroup verbindet regio-
nale Eigensténdigkeit mit zentraler Unterstiitzung in IT, Technologie, Branchenexpertise, Kommunikation,
HR, Weiterbildung und Management. So entstehen Synergien und Verldsslichkeit. Unsere Kommunikation
ist dabei eine am Menschen orientierte Fiihrungsaufgabe: Sie schafft Orientierung und Zusammenhalt.
Die Kanzlei der Zukunft nutzt digitale Systeme, gemeinsame Leitbilder und Werte sowie standardisierte
Prozesse, um Qualitdt unabhdngig vom Standort zu sichern. Wachstum entsteht durch Systemintelligenz
und kulturelle Stdrke. Der Steuerberater wird zum Impulsgeber des Mittelstands. Er verbindet Daten mit
Verantwortung, Technik mit Menschlichkeit, Innovation mit Vertrauen. Die awicontaxGroup steht fur die-
ses Leitbild: eine starke Gemeinschaft flr den Mittelstand, die den Wandel nicht nur begleitet, sondern
gestaltet — datengeneriert , empathisch, partnerschaftlich und am Menschen orientiert.

Heiko Geiger und Dr. Jiirgen Karsten
Geschdftsfuhrung der awicontaxGroup



Quellenverzeichnis und Daten des
awicontax Zukunftskompass 2026

STAX 2024 - Statistisches Berichtssystem fir Steuerberater, Bundessteuer-

beraterkammer, Institut fir Demoskopie Allensbach, Sonderauswertung
Digitalisierung & Fachkréftemangel.

DATEV Digitalisierungsstudie 2023 — Studie zu Digitalisierungsgrad, Nut-
zung digitaler Tools und Cloudlésungen in Steuerberatungskanzleien.

DATEV Marktstudien 2024 — Schwerpunkt Fachkraftegewinnung, Weiter-
bildung und Erwartungen an Kl in der Steuerberatung.

Bitkom 2024 - Digitalverband Bitkom, Befragung zum Einsatz und Erwar-
tungen von Kinstlicher Intelligenz in kleinen und mittleren Unternehmen.

PwC ,Future of Tax" 2023 - Internationale Vergleichsstudie zu Trends in
Steuerberatung und Steuertechnologie.

Deloitte ,Future of Tax" 2024 — Studie zu Rollenwandel und Kl-Einsatz in
Steuerberatungs- und Prifungsbranchen.

Statistisches Bundesamt (Destatis) — Prognosen zum demografischen
Woandel und zur Erwerbsbevolkerung bis 2035.

Civey-Befragung 2025 - Reprdasentative Online-Befragung von 1.500 Ent-
scheiderinnen und Entscheidern aus mittelsténdischen Unternehmen (Feld-
zeit: 21.08-14.09.2025), im Rahmen des ,,Zukunftskompass 2025*

Qualitative Interviews 2025 — Leitfadengestitzte Befragung von 20 Steuer-
beratungskanzleien bundesweit, durchgefiihrt im Rahmen des ,awicontax
Zukunftskompass®.
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Civey hat im Zeitraum vom 21. August bis 14. September
2025 online 1.500 privatwirtschaftliche Entscheidungs-
trdgerinnen und Entscheidungstréger in Unternehmen mit
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