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Erfolgsgarant Mitarbeiterbindung

Wie in vielen Branchen, sieht sich auch die Steuerbe-
raterbranche mit demografisch bedingten Nachwuchs-
problemen Kkonfrontiert. Befeuert wird dieser Ab-
wirtstrend durch den Wertewandel der Generation
»Y und Z%, der sich unter anderem in dem steigenden
Wunsch nach einer ,,Work-Life-Balance“ und einer
verkiirzten Verweildauer bei einem Arbeitgeber be-
merkbar macht. Diesem Nachwuchsproblem kann
nicht nur mit einer besseren und dadurch erfolgrei-
cheren Personalauswahl, sondern sollte insbesondere
auch durch gute Mitarbeiter-Bindungsinstrumente be-
gegnet werden. Denn Mitarbeiterwechsel bewirken
nicht nur hohe Rekrutierungskosten, sondern vor al-
lem Unruhe und damit Instabilitit im Mitarbeiter-
Team. Gravierend sind auch Irritationen oder gar
Unzufriedenheiten im Mandantenkreis, die ebenfalls
durch Mitarbeiterverluste und — notige — Mitarbeiter-
neuzuginge entstehen konnen. Insofern ist mangelnde
Mitarbeiterbindung nicht nur ein ggf. emotional-so-
zialer Schaden fiir eine Kanzlei, sondern kann zu
Mandatsrisiken oder im Extremfall zu Mandatsverlus-
ten fiihren.

I. Wie kann dem Branchen-Dilemma
begegnet werden?

Inhaber bzw. Partner unterschiedlicher Kanzleigréflen be-
gegnen dieser Branchen-Herausforderung auf dhnliche Wei-
se — mit teils unterschiedlichen Akzenten: Gutes Betriebs-
klima schaffen, Teamgeist und Verantwortungsbewusstsein
fordern (beispielsweise durch regelmaBige, strukturierte
Teambesprechungen und jahrliche Strategie-Workshops —
inkl. Incentive-Charakter), interessante Aufgaben und Fort-
bildungen ermdglichen, individuelle Teilzeitangebote fiir
Eltern und flexible Arbeitszeiten fiir alle anbieten, leistungs-
orientierte Vergiitungssysteme einfiihren, um die einzelnen
Mitarbeiter wirklich kiimmern und sie personlich anspre-
chen (auch in regelmdBigen, wechselseitigen Feedback-Ge-
spriachen).

Weniger standardisiert und damit auch weniger professiona-
lisiert erfolgen das Anbieten, zeitliche Freistellen oder gar
Finanzieren von personlichen Entwicklungs- und Fortbil-
dungsangeboten — insbesondere, wenn sie nichtfachlicher
Natur sind: Telefontraining, personlicher und individuali-
sierter bzw. typgerechter Umgang mit unterschiedlichen
Mandanten, Umgang mit ,,schwierigen* Mandanten, Um-
gang mit in- oder externen Konflikten oder sonstigen Pro-
blemsituationen (z. B. Mandanten-Beschwerden) oder Zeit-/
Stress- und Selbstmanagement.

Gerade die ,,weicheren® Faktoren werden aufgrund des Wer-
tewandels immer groBere Bedeutung und damit Bestandssi-
cherung oder Wachstumsmotoren von Kanzleien unter-
schiedlicher GroBe bedeuten. Auch in Anbetracht der zu-
meist sehr viel besseren Verdienstmoglichkeiten auf
Industrie- bzw. Mandantenseite, gilt es das Spektrum der
Mitarbeiterbindungs-Mafinahmen stets zu optimieren und
weiter zu entwickeln.

Hierzu zéhlt neben einem guten Arbeits-/Teamklima das
Eingehen auf die Bediirfnisse Einzelner — bis hin zu geziel-
tem und individualisiertem ,,Coaching®, welches sowohl die
,, Work-Life-Balance* des Einzelnen als auch den Kanzlei-
Erfolg im Ganzen optimieren kann.

II. Wie rekrutiert man also Mitarbeiter
mit langerer ,,Verweildauer*?

Zunichst ist es wichtig, auf Arbeitgeberseite die Einstel-
lungsgesprache so zu konzipieren, dass dem Bewerber —
nebst fachlicher Aufgaben und Anforderungen — noch viel
klarer wird, welche personlichen Herausforderungen auf
ihn warten (z.B. anspruchsvolle Themen oder Mandanten,
gef. lingere Arbeitszeiten, die ,,Notwendigkeit“ zu lang-
jéhriger Loylitdt zur Kanzlei). Die Motivation und Féhig-
keiten hierfiir sollten dabei nicht nur hinterfragt, sondern
auch tberpriift werden. Denn schon bei der Mitarbeiter-
auswahl kann man eine ldngere ,,Verweildauer” der Mitar-
beiter bewirken, indem man nicht nur die vermeintlich
,»Fahigsten, sondern auch die ,,motivational Geeignets-
ten fundiert ermittelt.

Das Erfragen von beruflichen Erfahrungen, fachlichen
Kenntnissen oder persdnlichen Motivationen fiir Kanzlei
und den Berufsstand sind in Auswahlgesprdchen sicherlich
sehr wichtig. An dieser Stelle konnen Auswahlverfahren je-
doch noch tiefer gehen und die motivational passenden Per-
sonlichkeitsprofile ermitteln (,,Motivatorenprofile®), die
fundierte Vorhersagen erlauben, ob die Person dauerhaft aus
sich selbst heraus fiir die speziellen Herausforderungen mo-
tiviert sein wird. Nur dann kann die Person ihre Herausfor-
derungen auch als positiv erleben und relativ stressfrei erfiil-
len. Hierfiir gibt es bewéhrte Methoden, die wenig Aufwand
verursachen — aber Personalentscheidungen deutlich fundie-
ren und damit einen sinnhaften ,,Return® liefern: z.B. On-
line-gestiitzte, wissenschaftlich fundierte Testverfahren wie
beispielsweise das LUXX- oder Reiss Profile® (siche Abbil-
dung).

Der zugrundeliegende Fragebogen ermittelt grundlegende
Werte, Ziele, Motive der individuellen Personlichkeit. Dies
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Reiss Profile®
1) | who you are

Reiss Profile - MUSTERPROFIL
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xibilitdit und Kreativitdt abverlangen. Aufgaben
wirklich ,,ordentlich® und strukturiert durchfiihren,
kann diese Person meist nur schlecht oder zumin-
dest mit einem innerlich stark erhéhten Stresspe-
gel, der in frithe Unzufriedenheit, starke Stress-
Symptome und subjektiv gefiihlt schlechte ,,Work-
Life-Balance™ und Kiindigungsbereitschaft miin-
den wird.

Der Einsatz solches Verfahrens ermdglicht also zu-
sdtzlich auch die Zufriedenheit und Motivation der
Mitarbeiter zu steigern und zielgerichtet individu-
elle Entwicklungspline zu erstellen — oder auch in-
nere und dufBere Konflikte zu vermeiden.

In individuellen Einzelcoachings — beispielsweis

Idealismus Idealismus auf Basis des etablierten ,,7-Sdulen-Erfolgspro-
. 055 . grammes‘ (siche Abbildung 2) — kdnnen gezielt
ceienangEn ' ceienungen Entwicklungspotentiale und Motivation von Part-

Familie 0,31 Familie nern und Mitarbeitern gefordert, Stress oder Kon-
flikte abgebaut und auch mental-emotionale Ba-
Status 0,61 Status lance u.a. durch die Vermittlung effizienter Selbst-
coaching-Techniken gesteigert werden. Hierdurch

Rache/Kampf 0,46 Rache/Kampf . . . . ..
liefern Kanzleien ein wirksames Argument fiir in-

Schénheit 0,33 Schénheit dividualisierte, an der Work-Life-Balance orien-

tierte Forderung.
Essen 0,67 Essen

Korperliche Aktivitat

Emotionale Ruhe

Abb. 1: Reiss-Profile

macht erkennbar, bei welchen Tétigkeiten jemand dauerhaft
»im Flow* und dadurch recht stressfrei und in ,,Balance®
leistungsfahig und auch motiviert arbeiten wird. Dieser auch
als ,.intrinsische Motivation langjahrig bekannte Antrieb
zeigt die zeitlich tiberdauernde, aus sich selbst permanent
mit Leichtigkeit erzeugte Leistungsfahigkeit und -bereit-
schaft auf.

Definiert man beispielsweise als Partner einer Kanzlei, dass
Mitarbeiter gefragt sind, die gerne Dienstleistungen fiir an-
dere erbringen, dann sollte die Ausprdgung im Motiv
,»,Macht*“ eher nur durchschnittlich sein. Wire sie namlich
hingegen sehr stark, dann wire dies ein Kandidat, der sehr
schnell frustriert ist und auch Konflikte bekdme, wenn sein
starkes Kernbediirfnis nicht erfiillt wiirde: ndmlich sehr
viele Entscheidungen erfolgreich zu beeinflussen oder bes-
ser noch: selber zu fillen. Oder definiert man als Einstel-
lungskriterium, dass jemand extrem ordentlich, korrekt,
strukturiert Fachliches oder gar Projekte abwickeln und do-
kumentieren soll, dann wére es fatal, jemanden einzustellen,
der zwar im Vorstellungsgesprich sich ,,sozial erwiinscht
duBert und Verhaltensweisen oder berufliche Erfahrungen
benennt, in denen er die Anforderungen vordergriindig plau-
sibel zu erfiillen scheint. Gewissheit hat man aber nur, wenn
man beispielsweise im Reiss Profile® erkennt, dass er eine
starke Auspriagung im Motiv ,,Ordnung‘ hat.

Korperliche Aktivitat

Emotionale Ruhe

Die ZweckmiBigkeit eines jeden Coachings sollte
fiir alle Seiten erkennbar gemacht werden und auf-
zeigen, wie positiv die Auseinandersetzung mit
blockierenden Emotionen oder z.B. dem indivi-
duellen Motivatorenprofil sich auf das Leistungs-
umfeld, die eigene Personlichkeit, Leistungsfahig-
keit und auch Gesundheit auswirken.

Wenn also individuelle Stressquellen rechtzeitig erkannt
und Stressfaktoren frithzeitig im Keim erstickt werden, spart
das den Kanzleien viel Zeit, Geld und Energie und steigert
den Fokus auf das Erreichen der Kanzleiziele. Richtig
durchgefiihrt, zahlen gute Coachings nicht nur auf den Ein-
zelnen an, sondern im ,,War for Talents* auch auf das Team-
klima und den ,,Return on Investment* ein. Im Ergebnis tra-
gen gliickliche und zufriedene Mitarbeiter das positive
Image einer Kanzlei zum Mandanten und werben auch fiir
die innovative Personalentwicklung ihres Arbeitgebers. Mit-
arbeitergewinnung und -bindung werden dadurch gleicher-
maflen optimiert.

I11. Beschreibung ,,7-Saulen-Erfolgs-
programm* — fiir effizientes Coaching
und Selbst-Coaching

Basis und somit Grundvoraussetzung fiir Balance, Er-
folg und ,,Hochstleistungen™ sind herausragendes Fach-
wissen und sehr gute bis hin zu herausragender Sach-
kompetenz. Keiner kann dauerhaft Erfolge in Bereichen
erzielen, in denen ihm das Fundament fehlt. Dariiber hi-
naus gibt es sieben wichtige Voraussetzungen, die not-
wendig sind:
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— Motivationsanalyse: Eine Voraussetzung fiir Hochstleis-
tungen bzw. Erfolg ist, dass personliche Lebensmotive o
und Werte mit den selbst gesetzten oder externen Zielen Hozﬁg@'ﬂs“tﬁﬁ:en
iibereinstimmen. Daraus folgt hdufig eine intrinsische
Motivation, die viele als Treibstoff fiir ihren Erfolg und
ihre Work-Life-Balance ansehen.

— Ziel-Management: Es ist eindeutig nachgewiesen: Wer R = -
. . . . . . = (2]
seine kurz- und langfristigen Ziele nach bestimmten Kri- g £ 5 c 2 =)
. . . . . ] [ o [ 4] =
terien formuliert, hat erheblich héhere Chancen, sie auch g E =2 g = 5 S
v = =
umzusetzen. 2 g 8 = o 3 3
. . . o » 9 2 =~ —
— Fokussierung: Sehr gute Konzentration, auf Ziele fokus- 5 = g 2 2 @ -
. i . . . . . . > o = = =
sieren und alles weniger Wichtige beiseiteschieben kon- £ 2 o & = & §
nen — das gelingt am leichtesten mit Themen oder Aufga- = ——1=]

e

ben, die unserem Motivatorenprofil entsprechen. =

— Stress-Management: Am einfachsten mit Methoden aus
dem Emotions- und Mentalcoaching.

— Selbstvertrauen: Wer an sich selbst glaubt, hat einen gro-  Abb. 2:,,7-Siulen-Erfolgsprogramm*

Ben Vorteil. Entscheidend fiir Hochstleistungen ist aber,
auch mit sich selbst positiv zu kommunizieren. —

— Fitness/Gesundheit: Nur wer seinem Korper ausreichend ~ Marion Klimmer ist Karriere- und Mental-
Schlaf, eine gute Erndhrung und viel Bewegung goénnt,  Coach in Hamburg. Sie berit ihre Klienten ins-
ist fit fiir Hochstleistungen und lebenslange Work-Life-  besondere fiir erfolgskritische Situationen. Fiir
Balance. angehende Steuerberater Wirtschaftspriifer und

— (Selbst-)Coachings: Man kann nicht alles wissen und al-  Juristen hat sie eigene Spezialkonzepte entwi-
les konnen. Die Klugen kennen ihre Schwichen und ho-  ckelt. Sie ist auch als Fachautorin tiber Selbst-
len sich gezielt Hilfe durch Trainings oder Coachings. coaching-Methoden in Erscheinung getreten.
Aber auch effizientes Selbst-Coaching kann die Basis fiir
Hochstleistungen und Work-Life-Balance sein.
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