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VORWORT

Buchhaltungsaufgaben lassen sich zu 98% automatisieren. Zu dieser Kon-
klusion kamen im Jahr 2016 die zwei Oxford-Professoren Frey und Osborne,
welche sich mit der Automatisierungsanfalligkeit von unterschiedlichen Be-
rufen befassten. Das mediale Echo auf die Untersuchungsergebnisse liess
nicht lange auf sich warten. In diesem Zusammenhang titelte beispielsweise
die Schweizer Netzwoche: «Digitalisierung trifft Treuhander hart». Der allge-
meine Tenor war eindeutig: Treuhandunternehmen und deren analoges Ge-
schaftsmodell geraten durch die technologische Evolution vermehrt unter
Druck. Rund sieben Jahre spater lasst sich festhalten, dass die tiefgreifende
Strukturbereinigung noch nicht stattgefunden hat.

Auch 2022 qilt Treuhandbranche nach wie vor als Wachstumsmotor der
Schweizer Volkswirtschaft. Diesen Zustand als naturgegeben anzusehen, er-
scheint dennoch vermessen. Wir befinden uns in einem Zeitalter, in dem sich
Branchenstrukturen aufweichen und Unternehmen mit neuen Geschafts-
modellen sowie Technologien etablierte Markte umkrempeln. Vor dieser Dy-
namik kdnnen auch Schweizer Treuhandunternehmen die Augen nicht ver-
schliessen. Wohin die Reise im Endeffekt fuhrt, ist aber noch unklar.

Software-Provider wie Accounto, Verbdnde oder Fachexpert:innen haben
eine klare Vorstellung, in welche Richtung sich der Berufszweig in den nachs-
ten Jahren entwickelt - weg von Routineaufgaben, hin zu qualitativen Be-
ratungsleistung. Doch in welchem Bereich bendtigen KMU vermehrt Unter-
stitzung? Und was muss sich verandern, damit Treuhandunternehmen diese
Rolle wahrnehmen kénnen? Fragen Uber Fragen, welche wir gemeinsam mit
TREUHAND|SUISSE untersucht haben.

Die bedeutendsten Resultate haben wir exklusiv fur Sie zusammengefasst.
Wir wianschen lhnen viel Spass beim Lesen und natdirlich viele hilfreiche Er-
kenntnisse.

An dieser Stelle mochten wir uns nochmals bei allen bedanken, die uns im
Rahmen der Umfrage unterstiatzt haben. Uns bereitet es grosse Freude, die
Zukunft der Branche mitzugestalten und deren Potenzial noch besser aus-

zuschopfen!
Kilian Perrin Yannick Wyss
CEO Accounto AG Head of Projects Accounto AG
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7 SCHLUSSELERKENNTNISSE

Aktuell sind 57% der befragten Treuhandunternehmen
1 primar von Routineaufgaben rund um die Buchfihrung
abhangigqg.

satzanteil von 37 % die Buchfihrung als Haupteinnah-
mequelle ab.

2 2030 Iost die Unternehmensberatung mit einem Um-

Rund 60% aller Umfrageteilnehmenden rechnen mit ei-
3 nem steigenden Bedirfnis nach Beratungsleistungen
im Kleinkundensegment.

Fur 54% der befragten Treuhandunternehmen zahlen
4 auch in Zukunft Klein- und Mikrounternehmen zu ihrer
bedeutendsten Zielgruppe.

interne Prozesse, um fur Klein und Mikrounternehmen
konkurrenzfahig zu bleiben.

5 Erst 44% der Umfrageteilnehmenden automatisieren

Prozesse als wichtigste Voraussetzung fir eine erfolg-

6 39% der Treuhandunternehmen stufen automatisierte
reiche Zukunft ein.

Nur 40% der mitwirkenden Treuhandunternehmen se-
7 hen den Bedarf, zusatzliche Ressourcen in die Kunden-
bindung zu investieren.
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EINLEITUNG

Schatzungsweise gibt es in der Schweiz rund 5’000 Treuhandunterneh-
men, wobei diese oftmals weniger als zehn Mitarbeitende beschaftigen. So-
mit pragen speziell Klein- und Mikrounternehmen die Branchenstruktur. Da
der Titel «Treuhdnder:in» lediglich im Kanton Tessin geschitzt ist, [asst sich
aber die effektive Zahl nicht abschliessend beziffern. Obschon die Klein-
und Mikrounternehmen den Treuhandsektor charakterisieren, dominieren
vor allem finf Konzerne (BDO, Ernst and Young kurz EY, Deloitte, KPMG und
PricewaterhouseCoopers kurz PWC) den Markt.

Allein die Big Four (EY, Deloitte, KPMG und PWC) erwirtschafteten im Jahr
2019 einen Umsatz von Uber CHF 2.5 Milliarden. Die offerierten Dienstleis-
tungen (vorwiegend Wirtschaftspriufung, Steuer- und Unternehmensbera-
tung) beziehen insbesondere grosse und international aufgestellte Unter-
nehmen. Wahrend die Big Four sich also um Grossunternehmen kimmern,
versorgen kleinere und mittlere Treuhandunternehmen insbesondere das
KMU-Segment mit Services. Als Haupteinnahmequelle dient vielen Treu-
handunternehmen die Buchflihrung, welche mit zahlreichen manuellen und
repetitiven Arbeiten einhergeht.

Arbeiten, die Maschinen schon heute effektiver und effizienter ausfihren
kénnen. Dem sind sich die meisten Treuhandunternehmen bewusst, was be-
reits 2016 aus einer Umfrage von Bexio und TREUHAND|SUISSE hervorging.
Doch was bedeutet dies nun konkret flir Treuhandunternehmen? Nehmen
die Treuhandfachkrafte zukinftig tatsachlich die Rolle als externen CFO fur
Kleinunternehmen wahr? Mit diesen und weiteren Fragen beschaftigte sich
eine Masterarbeit, die Accounto bei der Hochschule Luzern - Wirtschaft in
Auftrag gab. Aus den neuen Interviews mit unterschiedlichen Expert: innen
(FinTech, Verbanden und Wissenschaft) und Praktiker: innen (Treuhand) ver-
dichteten sich sieben Kernerkenntnisse, welche sich in drei Themenkreise
einteilen lassen.

* Themenkreis 1: Rolle und Einnahmenquellen
e Themenkreis 2: Kundenstamm und Bedirfnisse
* Themenkreis 3: Pricing und Schlisselressourcen

Das Ziel der Umfrage bestand darin, die generierten Hypothesen aus der
Treuhandperspektive zu verifizieren.
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HYPOTHESEN «TREUHAND 2030»

Themenkreis 1: Rolle und Einnahmenquellen

Beraten statt buchen: Treuhandfachpersonen nehmen im Jahr 2030 eine
360-Grad-Beratungsfunktion fir KMU wahr. Die Rolle kann nebst klassi-
schen Finanzaufgaben auch neue Arbeitsbereiche wie beispielsweise Com-
pliance-Beratungen oder HR-Coachings miteinschliessen.

Buchfiihrung vor dem Aus: In den nachsten zehn Jahren verkommt die
Buchfihrung zu einer «Commodity», mit der Treuhandunternehmen keine
Gewinne mehr erwirtschaften kénnen. Die Routineaufgaben der Buchhal-
tung Ubernehmen vorwiegend Maschinen, die effektiver und vor allem kos-
tenglnstiger arbeiten. Da sich der Umsatzkuchen in diesem Bereich verrin-
gert, ist mit einem unerbittlichen Preiskampf zu rechnen.

Themenkreis 2: Kundenstamm und Bedurfnisse

Kleinunternehmen als Zielgruppe: In den kommenden Jahren kimmern sich
Treuhandfachkrafte nach wie vor primar um die Anliegen von Kleinunter-
nehmen. Um Synergien optimal zu nutzen und Skaleneffekte zu erschlies-
sen, bietet sich dabei eine Fokussierung auf bestimmte soziodemografische
Unternehmensmerkmale (z. B. Branche, Anzahl Mitarbeitende, Rechtsform
oder Untenehmenslebenszyklusphase) an.

Veranderte Kundenerwartungen: Mit Einheitslésungen gelingt es 2030
nicht mehr, die vielseitigen Kundenbedirfnisse der nachkommenden Unter-
nehmergeneration zu befriedigen. Der generelle Trend hin zu mehr Indivi-
dualisierung und einer erhéhten Markttransparenz wirkt sich auch auf die
Treuhandbranche aus. Zudem findet auch im Treuhandbereich eine zuneh-
mende Verschmelzung der analogen und digitalen Welt statt.

Kundenbindungsstrategie das A und O: Cloud-Lésungen reduzieren die
Treuhand-Wechselkosten fur KMU signifikant. Mit wenigen Klicks Iasst sich
einem neuen Treuhander:in den Zugriff auf die eigene Buchhaltung geben,
wodurch sich die Machtverhéltnisse verschieben. Generell erhéht sich «Age
of the Customery» die Transparenz, wodurch kein Weg an Kundenbindungs-
massnahmen vorbeifuhrt.

Themenkreis 3: Pricing und Schliisselressourcen

Abrechnung auf Stundenbasis unter Druck: Abo-Preise fir Streaming-
Dienste, Shopping und neuerdings auch Autos haben das Konsumverhalten
verandert. Speziell die jungere Generation erwarten heute, flexible und vor
allem kalkulierbare Preise fur Produkte und Dienstleistungen. Dies dirfte in
den kommenden Jahren die weitverbreitete Verrechnung auf Stundenbasis
im Treuhandwesen bedrangen.
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Themenkreis 3: Pricing und Schlisselressourcen

Verschiedene Schliisselressourcen: Ohne moderne IT-Infrastruktur, hoch-
qualifizierten Mitarbeitenden mit IT- und Social-Skills sowie einer agilen
Unternehmenskultur geht im Jahr 2030 nichts mehr. Fir Treuhandunter-
nehmen gilt es, diese SchlUsselressourcen in den ndchsten zehn Jahren auf-
zubauen und in der Organisation zu verankern.

METHODIK

o= Elektronischer Fragebogen mit rund 24 Fragen
(abhangig von gewahltem Pfad)

o) Rund 250 direkt angeschriebene Kontakte von
(=) Accounto
jﬁ Streuung Uber Social-Media-Kanale von Accounto und
TREUHAND|SUISSE

— Erhebungszeitraum 16.08. bis 22.10.2021

Rucklaufquote 134 Umfragebdgen (n=134%)
*Mehrfachteilnahme dank IP-Sperre ausgeschlossen

=So
=I:=DO=|=O
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=)o ==)o
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BESCHREIBUNG DER STICHPROBE

Um die Stichprobe zu charakterisieren, wurde das Alter der Teilnehmenden,
die Grosse des Treuhandunternehmens sowie deren Grindungsjahr abge-
fragt. Die bedeutendsten statistischen Kennzahlen zur Stichprobe sind in
Tabelle 1 zusammengefasst.

Mittelwert Median Min Max

Alter der Teilnehmenden in 46 49 22 80
Jahren

Anzahl Mitarbeitende 10 5 0 350
Alter der Firma in Jahren o5 1 0 100
Altersverteilung

40%

36%
35%
0%

30%

25%

0% 18%

15% 13%

10%

53 3%

e [

18-30 31-40 41-50 51-62 alter als62

= 18-30 w31-40 w4l-50 w351-62 ke alst2

Abbildung 1: Altersverteilung der Stichprobe

Innerhalb der Stichprobe waren die Teilnehmenden durchschnittlich 46
Jahre alt, wobei es einen starken Ausreisser nach oben gab. Insgesamt sind
50 % der befragten Treuhandfachkrafte jinger bzw. dlter als 49 Jahre (vgl.
Abbildung 1).
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Anzahl Mitarbeitende

A

u (-3 Mita beitende n 4-9 Mitar beftende

u 10-15 Mita beitende = mehr 2k 15 Mita beitende

Abbildung 2: Anzahl Mitarbeitenden der befragten Treuhandunternehmen

Die Branchenstruktur widerspeigelt sich auch bei der erhobenen Stich-
probe. Rund 76 % der befragten Treuhandunternehmen lassen sich als
Mikro- bzw. Kleinunternehmen (bis 9 Mitarbeitende) bezeichnen. 50 % der
Treuhandunternehmen innerhalb der Stichprobe beschaftigen mehr bzw.
weniger als 5 Mitarbeitende (vgl. Abbildung 2).

Altersstruktur der Treuhandunternehmungen

<

n dliter als 30 Jahre = 11-20 Jahre = 21-30Jahre = 0-10 Jahre

Abbildung 3: Altersstruktur der befragten Treuhandunternehmen

Beim Alter der befragten Treuhandunternehmen zeigt sich ein dusserst
heterogenes Bild, wobei die vier gebildeten Alterskategorien beinahe iden-
tisch sind (vgl. Abbildung 3). Die hohe Anzahl an jungen Treuhandunterneh-
men verdeutlicht die noch immer hohe Attraktivitat der Branche.
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UMFRAGE-ERGEBNISSE

Themenkreis 1: Rolle und Einnahmenquellen
Hypothese: Beraten statt buchen

Mit welchen Arbeiten erzielt Ihr Treuhandunternehmen aktuell bzw. im
Jahr 2030 die meisten Einnahmen?

100%
90%
60%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%
2021 2030

B Buchfihrung ®Unternehmensberatung M Steuerberatung B Wirtschaftsprifung

Abbildung 4: Einnahmequellen 2021 im Vergleich zu 2030

In den nachsten 10 Jahren I6sen Beratungsleistungen die Buchfihrung als
Haupteinnahmequelle der Treuhandunternehmen ab. Rund 70% des Umsat-
zes wollen Treuhandunternehmen im Jahr 2030 mit Beratungsservices er-
zielen, was die eingangserarbeite Hypothese verdichtet (vgl. Abbildung 4).

Wie die Transformation zum beratungsorientierten Treuhandunternehmen
gelingt, stellt eine zentrale Herausforderung fir die kommenden Jahre dar.
Tendenziell durfte sich der Umsatzkuchen in naher Zukunft verringern, wo-
rauf gewisse Experten an einer von Accounto organisierten Podiumsdiskus-
sion hinwiesen.

«Den Umsatzrickgang lediglich mit dem Verkauf von Zusatzdienstleistungen
abzufedern, durfte schwierig werden. Es ist wohl eine Mission impossible.»

Thomas Koller, ehemals VRP OBT-Gruppe
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Fallt es Ihnen leicht, Beratungsleistungen zu verkaufen?

Ob die Zukunft der Schweizer Treuhandunternehmen in der Beratung liegt,
hangt vor allem von der Nachfrage sowie Monetarisierung dieser Services
ab. Scheinbar ist das Bedurfnis bereits heute gegeben. Mehr als 75% der be-
fragten Treuhandprofis bekundet keine Miihe, Beratungsleistungen der Kund-

schaft zu verkaufen.

Welche zwei Beratungsservices bewerten Sie als am interessantesten fur
Ihr Treuhandunternehmen?

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10% 19%
5%
0%
CFO-3ervice Startup-Support  Compliance- und Beratung rund ums
Law-Services Personalwesen
m CFO-Service m Starfup-Support
= Compliance- und Law-Services = Beratung rund ums Personalwesen

Abbildung 5: Attraktivitat der Beratungsbereiche

Schuster, bleib bei deinem Leisten! Als lukrativ stufen Treuhandfachkraf-
te mit 45% insbesondere diejenigen Beratungsleistungen ein, welche sich
mit den Unternehmensfinanzen befassen. Folglich durfte in den nachsten
10 Jahren vor allem ein Upselling rund um die bestehenden Mandatsbuch-
haltungen stattfinden.

Zusatzlich sehen 30% der Umfrageteilnehmenden rund um den Support von
Startups eine Chance, neue Angebote zu kreieren. Obschon Compliance-
Themen in allen Unternehmen an Relevanz gewinnen, stufen diesen Wachs-
tumsmarkt nur 5% der befragten Treuhandunternehmen als interessant fur
Serviceinnovationen ein (vgl. Abbildung 5).
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Hypothese: Buchfihrung vor dem Aus

Wie bereits in Abbildung 4 ersichtlich, rechnen Treuhandunternehmen bis
im Jahr 2030 mit einer Halbierung ihres Umsatzes im Bereich Buchfuhrung
(57% heute vs. rund 30% im Jahr 2030)

Der Umsatzrickgang rund um buchhalterische Routineaufgaben gilt mittel-
fristig als besiegelt. Dem stimmten auch die vier Experten im Rahmen der
Podiumsdiskussion zu.

«Verrechenbare Routineaufgaben gibt es in ein paar Jahren fiur die
Treuhandbranche nicht mehry.

Boris Blaser, Inhaber B&B Concept AG

Was unternehmen Sie gegen die zunehmende Automatisierung von stan-
dardisierten Buchfiihrungsarbeiten und dem damit verbundenen Preis-
druck?

= Andeve  ® Prozessaufomalisierung  » Fokus auf Beratung  » Noch nichts

Abbildung 6: Massnahmen Kostendruck Buchfiihrung

Um die verbleibenden 30% Umsatzanteil scheint ein intensiver Preiskampf
unausweichlich, den insbesondere neue Anbieter und Technologien befeu-
ern. Die meisten befragten Treuhandunternehmen haben diese Gefahr er-
kannt.

Mit Investitionen in die Prozessautomatisierung (44%) sowie dem vermehr-
ten Fokus auf Beratungsleistungen (41%) versuchen sich Treuhandunter-
nehmen, vor den negativen Auswirkungen zu schitzen. Nichtdestotrotz gibt
es eine beachtliche Minderheit (14%), die noch keine spezifischen Massnah-
men eingeleitet haben (vgl. Abbildung 6).
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Themenkreis 2: Kundensegmente und Bedirfnisse
Hypothese: Kleinunternehmen als Zielgruppe

In welchem Kundesegment betreuen Sie heute bzw. 2030 die meisten
Mandant:innen?

100%
0%
80%
T0%
60%

50%

2021 2030
B K-3egment (max.10 MA)] B M-Segment (11 bis 200 MA)

B G-Segment (ab 200 MA) W Privatpersonen

Abbildung 7: Kundensegmente 2021 im Vergleich zu 2030

Beim Kundenstamm sind in den ndchsten Jahren nur marginale Veranderun-
gen zu erwarten. Auch im Jahr 2030 versorgen Treuhandfachkrafte mehr-
heitlich Klein- und Mikrounternehmen mit bis zu 10 Mitarbeitenden, was die
formulierte Hypothese stitzt. Nichtsdestotrotz ist auf Kosten des K-Seg-
ments (- 6%) sowie der Privatpersonen (- 4%) mit einer leichten Verschie-
bung zum M-Segment (+ 10%) zu rechnen (vgl. Abbildung 7).

Sich auf gewisse Kundensegmente zu spezialisieren, erachten die Experten
der Podiumsdiskussion als vielversprechende Zukunftsstrategie. Dadurch
lassen sich Synergieeffekte erzielen, wodurch sich die Betriebskosten redu-
zieren.

«Sobald ich mich in einer Branche gut auskenne, kann ich dort massgeschnei-
derte Beratungsleistungen offerieren und Synergien erschliessen.»

Sascha Trueb, Grinder Fasoon
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Hypothese: veranderte Kundenbedlrfnisse

Was erwarten Fuhrungspersonen von Kleinbetrieben im Jahr 2030 von
ihrem Treuhandunternehmen?

m Andere = Digitale Zusammenarbeit

m Ginstige Preise m Zusdtzliche Beratungim Alltag

Abbildung 8: Erwartungen von Kleinunternehmen

Wer als Treuhanddienstleister der nachsten Unternehmergeneration keine
digitale Zusammenarbeit und mehrwertstiftende Beratungsleistungen an-
bietet, dirfte es am Markt schwer haben. Diese Einschatzung teilen Uber
85% der befragten Treuhandprofis.

Sich uUber den Preis zu differenzieren und hiermit Kleinunternehmen zu be-
geistern, stufen demgegenuber lediglich 11% der Teilnehmenden als gang-
bare Strategie ein (vgl. Abbildung 8).

Hypothese: Notwendigkeit einer Kundenbindungsstrategie

Mit welchen Massnahmen binden Sie im Jahr 2030 die Kundschaft ans
eigene Treuhandunternehmen?

%

n Andere = Nur Kundenservice

n Loyalitatsprogramm m Investitionen Kundenerlebnis

n Mix aus Ansdtzen

Abbildung 9: Massnahmen zur Kundenbindung
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Obschon das Kundenerlebnis auch in der Treuhandbranche an Relevanz ge-
winnen, planen fast 60% der Teilnehmenden diesem Aspekt keine besonde-
re Beachtung zu schenken. Mehrheitlich sind sich Treuhandfachkrafte einig:
Wer einen guten Service liefert, braucht auch zukinftig keine Kundenabgan-
ge zu beflrchten.

Loyalitatsprogramme oder andere Investitionen ins Kundenerlebnis erach-
ten nur rund 40% als notwendig, um zukinftig den Kundenstamm zu erhal-
ten (vgl. Abbildung 9).

Fur den aktuellen Kundenstamm mdégen die gewdahlten Bindungsstrategien
noch ausreichen. Ob dies aber fur die nachrickende Unternehmergenera-
tion zutrifft, bezweifelten einige Experten bei der Podiumsdiskussion. Durch
die zunehmend digitale Zusammenarbeit (siehe Hypothese - veranderte
Kundenbedirfnisse) dirfte die Kundennahe abnehmen, womit das zurzeit
wichtigste Bindungsinstrument an Bedeutung verliert.

«Fur junge Menschen ist die Bank heute eine App auf dem Smartphone. Sie ken-
nen weder den Schalter noch den Kundenberater: in. Als Treuhandunternehmen
mussen wir aufpassen, dass uns nicht dasselbe Schicksal ereilt.»

Thomas Koller, ehemals VRP OBT-Gruppe
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Themenkreis 3: Pricing und Schlisselressourcen
Hypothese: Abrechnung auf Stundenbasis unter Druck

Verrechnet |hr Treuhandunternehmen auch 2030 nach einem Stunden-
satz?

Der Druck auf die Stundenabrechnung ist bei den Treuhandunternehmen of-
fenbar noch nicht angekommen. Rund 80% der Umfrageteilnehmenden be-
absichtigt, auch im Jahr 2030 nach Stunden abzurechnen.

Konnen Sie sich zukiinftig eines dieser alternativen Preismodelle fur Ihr
Treuhandunternehmen vorstellen?

V

m Andere = Fixer Abo-Preis s Individualisierbare Pakete

m Value-based Pricing m Dynamic Pricing u Keine

Abbildung 10: Mégliche Pricing-Modelle

Wenn sich Treuhandfachkrafte fur eine alternative Pricing-Strategie ent-
scheiden miussten, fiele die Wahl mit 42% auf individualisierbare Paket-
Preise. Das heisst, Kund:innen kdonnen sich selbst aus unterschiedlichen
Themengebieten (Buchhaltung, MWST, Steuererklarung und weiteren
Dienstleistungen) eine massgeschneiderte Paket-Losung zusammenstellen.

Von fixen Abo-Preisen (15%), Dynamic Pricing (8%) und weiteren Pricing-
Ansatzen (12%) halten die befragten Treuhandunternehmen nicht viel. Eine
beachtliche Minderheit von 22% schliesst eine Anpassung an der Fakturie-
rungslogik grundsatzlich aus (vgl. Abbildung 10).
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Hypothese: IT-Infrastruktur und Mitarbeitende als Schllsselressourcen

Was ist fur Sie die Grundlage, damit Sie im Jahr 2030 ein erfolgreiches
Treuhandunternehmen fiihren kénnen?

m Andere u |T- Infrastruktur & Automatisierung
u [T-Kenntnisse = Sozialkompetenzen

m Agile Organisation

Abbildung 11: Schlisselressourcen der Zukunft

Die IT-Infrastruktur und damit verbundenen Automatisierungsmaoglichkei-
ten stufen fast 40 % der befragten Treuhandunternehmen als Schlusselres-
source fur den zukunftigen Erfolg ein. Die zunehmende Technologisierung
zeigt sich auch beim gesuchten Mitarbeiterprofil, welches laut 20 % der
Treuhandfachkrafte profunde IT-Skills voraussetzt.

Jeweils 18 % bemessen den Sozialkompetenzen der Mitarbeitenden sowie
der agilen Organisation die hochste Bedeutung zu, wenn es um den erfolg-
reichen Fortbestand der eigenen Treuhandunternehmung geht (vgl. Abbil-
dung 11).

Missen Sie im Jahr 2030 mehr fir lhre Treuhand-Software bezahlen als
heute?

Rund 55 % der Umfrageteilnehmenden vermutet, zukinftig mehr Geld fir
die Schlisselressource «lIT-Infrastruktur» investieren zu muassen.
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Welche Personalthemen beschaftigen Sie in den nachsten Monaten am

starksten?
m Andere m Digitale Flihrung (Homeoffice)
® Revision Arbeitsgesetz = Fachkraftemangel
= Mitarbeiterbindung = Nachfolgeldsung

Abbildung 12: Herausforderungen im Personalbereich

Bei der Schlisselressource «Mitarbeitende» gaben 36% der Treuhandfachkrafte
an, sich in den nachsten Monaten besonders mit dem Fachkraftemangel ausein-
andersetzen zu massen. Auch die digitale Fiihrung mit 20% sowie die Mitarbeiter-
bindung und Nachfolgeregelung mit jeweils 14 % beschaftigen die befragten Treu-
handunternehmen (vgl. Abbildung 12).

Die Mitarbeitenden und Fihrungspersonen spielen auch bei der angestrebten
Transformation zum beratungsorientierten eine zentrale Rolle. Den Mut zu delegie-
ren und als Vorbild voranzugehen, sind fir Fihrungspersonen unerlasslich.

«Wir durfen beim Thema Innovation und Verdnderungen die Menschen nicht

vergessen. Oftmals unterschétzen wir die eigenen Mitarbeitenden. Wem es ge-

lingt die Mitarbeitenden miteinzubeziehen und zu motivieren, kann ganz neue
Sphéaren erreichen.»

André Renfer, Geschaftsleitungsmitglied Hypothekarbank Lenzburg
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DISKUSSION

Die Reise der Treuhandunternehmen geht in die Beratung! Bis ins Jahr 2030
nehmen die Aufgaben und somit Einnahmen bei der Buchfihrung markant
ab, was neue Ansatze erfordert. Um weiterhin erfolgreich am Markt zu agie-
ren, wollen sich Treuhandprofis vor allem auf Beratungsarbeiten konzentrie-
ren sowie repetitive Prozesse automatisieren. Ob sich dadurch der Umsatz-
rickgang komplett abfedern Iasst, ist aber zweifelhaft. Der Kuchen dirfte
sich verkleinern. Das Beratungsangebot richtet sich auch zukinftig primar
an Klein- und Mikrounternehmen, welche Unterstitzung rund um die Finan-
zen bendtigen. Ein Zielgruppenfokus (z. B. Branche) bietet sich hierbei an,
um Betriebskosten zu senken und Synergien optimal zu nutzen.

Die Zusammenarbeit mit der Kundschaft verlagert sich zunehmend in die
digitale Welt, woraus sich hybride Kundenbeziehungen entwickeln. Die Kun-
denndhe im digitalen Zeitalter zu behalten, durfte eine tickische Aufgabe
darstellen.

Mit diesen Umfrageergebnissen lassen sich die vorab aufgestellten Hypo-
thesen mehrheitlich bestarken:

J Beraten statt buchen
J Buchflihrung vor dem Aus
J Kleinunternehmen als Zielgruppe

J Veranderte Kundenerwartungen

Bei den Schlisselressourcen kristallisiert sich heraus, welch zentrale Rolle
die Informationstechnologie (IT) zuklnftig fir Treuhandunternehmen spielt.
Eine funktionierende IT-Umgebung und automatisierte Standardprozesse
bilden die Basis, damit sich Treuhandfachkrafte auf die angestrebte Bera-
tertatigkeit sowie das Beziehungsmanagement konzentrieren kénnen. Im
Rahmen der Transformation muss es Fihrungskraften zudem gelingen, die
Mitarbeitenden fir den Change zu motivieren und aktiv miteinzubeziehen.

J Verschiedene Schlisselressourcen
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Obschon ein breiter Konsens zwischen den Daten aus der Masterarbeit und
Umfrage vorliegt, lassen sich trotzdem einige Abweichungen beobachten.
Entgegen den Experteneinschdtzungen sehen die befragten Treuhandun-
ternehmen speziell bei der Pricing-Thematik keinen Anlass, tiefgreifende
Veranderungen vorzunehmen. Auch bei der Kundenbindung sind die Organi-
sationen aktuell nur vereinzelt bereit, spezifische Massnahmen einzuleiten:

X Kundenbindungsstrategie das A und O

x Abrechnung auf Stundenbasis unter Druck

Die Destination fur die Treuhandunternehmen scheint klar zu sein. Wie die
Organisationen aber ans Ziel gelangen, welches Transportmittel sie wahlen
und was diesen in den Rucksack packen, bleiben spannende Frage. Zwei-
fellos spielen aber Automatisation, IT-Infrastruktur und Mitarbeitende eine
zentrale Rolle.
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