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Zutaten fiir eine

erfolgreiche [xistenzgriindung

Junge Steuerberater stehen oft vor der Entscheidung: Kanzlei kaufen
oder selbst aufbauen — Erfahrungen ,,auf der griinen Wiese“

Wer heute als Steuerberater eine neue Kanzlei griindet, braucht im Vergleich zu den
Kollegen, die eine Kanzlei kaufen, einen langen Atem. Unternehmerisches Denken,
Zdihigkeit und der Wille, sich auch in harten Zeiten durchzubeifsen, sind Voraussetzungen
fur den Erfolg. Unkonventionelle Herangehensweisen und Zufille konnen helfen, sind
aber leider nur bedingt planbar.

NEUEROFFNUNG!

StB




M anchmal treibt das Leben schon
seltsame Blliten. Zum Beispiel
dann, wenn eine Steuerberaterin an ei-
nem Existenzgriindungsseminar teil-
nimmt und dort von einem Kollegen
,beigebracht” bekommt, wie Buchfiih-
rung funktioniert und was sie kiinftig
steuerrechtlich beachten muss. So ge-
schehen bei Kathrin Sperlich aus Miin-
chen. Als die 34-Jahrige sechs Jahre
nach ihrer Bestellung als Steuerbera-
terin, davon fiinf als angestellte Ge-
schaftsfiihrerin in einer Miinchner
Steuerberatungsgesellschaft, be-
schlieRt, eine eigene Steuerkanzlei zu
griinden, beantragt sie beim Arbeits-
amt den Griindungszuschuss (frither
Uberbriickungsgeld). Dabei handelt es
sich um einen 9-monatigen Zuschuss
fir Existenzgriinder, die Anspruch auf
Arbeitslosengeld haben. Um die staat-
liche Forderung zu erhalten, musste sie
an besagtem, vier Tage dauernden Se-
minar teilnehmen. ,Das tut natirlich
erst einmal weh, wenn man so viel Zeit
in dieser heiBen Startphase abzwa-
cken muss®, meint Sperlich.

Doch dann stellte sich heraus, dass die-
se Zeit kein Opfer war — im Gegenteil.
In den wenigen Tagen konnte die ge-
biirtige Potsdamerin einiges liber die
Denkweise von Unternehmern und
ihre Wiinschen und Erwartungen an
einen Steuerberater lernen. ,Eine Teil-
nehmerin erzahlte, dass ihre Eltern be-
reits seit 18 Jahren mit ihrem Steuer-
berater unzufrieden sind und trotzdem
nicht wechseln. In diesem Moment
habe ich mich gefragt: Wenn ich nicht
andie dlteren Mandanten komme, wie
und wo kann ich dann neue Kunden

StBin Anja Gorris hat selbst gegriindet.

finden?“ Diese Frage wurde Grundlage
fir eine Gruppenarbeit, in der andere
Seminarteilnehmer und kiinftige Un-
ternehmer zusammen mit ihr Ansatze
fir ein Vermarktungskonzept fiir ihre
Steuerkanzlei erarbeiteten. Dabei ent-
stand unter anderem auch die Idee,
verschiedene Pakete zu schniiren, bei-
spielsweise ein Steuerberatungspaket
fir Existenzgriinder. Positiver Neben-
effekt: Sperlich erweiterte nicht nur
ihren Horizont, sondern auch ihren
Kundenkreis. ,Ich habe an den vier
Tagen einige neue Mandanten gewon-
nen, alle ebenfalls Existenzgriinder.”

Urspriinglich hatte sie Uberlegt, eine
Kanzlei zu kaufen. Nach reiflicher
Uberlegung entschied sie sich dafiir,
selbst eine Steuerberatungskanzlei zu
griinden. Nachteil: Die Einkiinfte in
den ersten Jahren sind zundchst ge-
ring. Vorteil: ,Da kann man die Wei-
chen fiir die Zukunft selbst stellen und
die Abldufe so gestalten, wie man es
fiir richtig halt. Bei einem Kauf Uber-
nimmt man die alten Strukturen des
Vorgangers mit*, begriindet sie ihre
Entscheidung. Genauso sieht dies auch
Anja Gorris, die sich vor drei Jahren in

folgende Datei herunterladen:

StB Niels Hiddemann war zuvor angestellt.

StBin Kathrin Sperlich aus Miinchen.

Disseldorf mit einer Kanzlei selbst-
standig macht. ,,Das fangt bei den Bii-
romobeln an und hort bei der Wahl der
Mitarbeiter auf. Ich sage dies poten-
ziellen neuen Mitarbeitern auch als
Hinweis: Ich bin im Aufbau, ihr konnt
mit mir wachsen und die Kanzlei ge-
stalten. Einige wollen das nicht, aber
viele reagieren da auch positiv.“ Mit ei-
ner Steuerfachangestellten fing alles
an, inzwischen beschaftigt die Steuer-
beraterin zwei Vollzeit- und zwei Teil-
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gerne —aber wie?

Gelegenheiten nutzen, mit denen
Existenzgriinder anderer Bran-
chen auf einen aufmerksam wer-
den. Das kann das Zeitungs-
interview mit dem Wirtschafts-
redakteur der Lokalzeitung sein
oder die Bereitschaft, sich zwei
Stunden an ein sogenanntes
Expertentelefon zu hingen, um
die Leser iiber die neue Steuer-
dnderungen aufzukliren. Auch
Eintrage auf Homepages wie
zum Beispiel www.gruenderin
nenagentur.de, die speziell von
Existenzgriinderinnen gelesen
werden, moglichst mit konkreten
Angaben, kénnen neue Mandate
bringen. Und manchmal ergeben
sich die Gelegenheiten auch mehr
oder weniger zufillig, weil man
in einem Existenzgriindersemi-
nar gelandet ist, an dem man
urspriinglich gar nicht teilnehmen
wollte oder in einer Jury, die
Businesspline bewertet. Wichtig:
Auch wenn Sie wirklich ganz
dringend neue Mandanten
suchen, sollte das ,Ich bin frisch-
gebackener Existenzgriinder und
suche ganz dringend neue Kun-
den“ nicht auf Ihrer Stirn stehen.
Auch das Ansprechen potenzieller
Mandanten im privaten Umfeld
in Verkiufermanier: ,Sie suchen
einen neuen Steucrberater? Ich
bin IThr Mann/Thre Frau“ wirkt

meist hilflos und unserios.
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zeitkrafte. lhre erste Mitarbeiterin
fand sie liber eine Anzeige, welche die
Angestellte selbst geschaltet hatte.

Ilhre Buroraume fand Gorris liber Be-
kannte, die wussten, dass sie auf der
Suche war. ,Ich hatte Kontakt mit zwei
Maklern im Internet, aber ich ware un-
gern bereit gewesen, viel Geld dafiir zu
bezahlen, damit mir jemand die Tir
aufschliel3t”, meint die Steuerberaterin
im Nachhinein. Die erste Bleibe am
Diisseldorfer Medienhafen beschreibt
sie ,wie zugeschnitten®, da sie bereits
mit Einbauschrdnken, Regalen und
einer Kiiche eingerichtet war. Inzwi-
schen ist sie in den Nobelstadtteil
Oberkassel umgezogen — von 100 auf
200 Quadratmeter Biiroflache.

Bei der Biiroausstattung setzen Gorris
als auch Sperlich auf hochwertige,
aber gebrauchte Mobel aus Biiroauf-
[6sungen — eine einfache, aber gute
Sparidee, die beide empfehlen. Sper-
lich: ,Mit ein wenig Geschick bei der
Auswahl bekommt man bei professio-
nellen Verwertungsfirmen sehr gute
Méobel fiir einen Bruchteil des Neuprei-
ses.“ Gorris lieR hauptsachlich Mobel
einer Schweizer Nobelmarke von ei-
nem Tischler wieder aufarbeiten. ,Das
lasst sich dann auch im Mandantenge-
sprach gut mit dem Satz verkaufen ,Ja,
ich habe zwar diese edlen Markenmé-
bel, aber die waren nicht teuer. Das ist
eine gute Form von Understatement®,
findet die Diisseldorferin. Firr die Exis-
tenzgriinderin war das eine optimale
Losung, denn als frischgebackene
Selbststandige musste sie auf diesem
Weg ihre Liquiditat nicht ibermaRig
belasten.

Die Neu-Minchnerin Sperlich fand
burotechnisch ihr Gliick bei einem be-
freundeten Rechtsanwalt, der noch
Platz hatte. Ein Zimmer fiir sie, zwei
Mitarbeiterarbeitsplatze in den Rau-
men des Rechtsanwalts plus die Mog-
lichkeit, ein vorhandenes Bespre-
chungszimmer zu nutzen. Unterschatzt
habe sie, dass einem in der Griindungs-
phase das Geld nur so durch die Finger
rinnt: Visitenkarten, Stempel, Schilder.

»Da geht viel Geld und viel Zeit weg.
Aber solche Dinge sind sehr wichtig.
Wenn zum Beispiel Mandanten der
Rechtsanwaltsgesellschaft mein Schild
sehen und zufdllig gerade einen neuen
Steuerberater suchen, dann klopfen
die mit hoher Wahrscheinlichkeit auch
an meine Tir, meint Sperlich. Bereits
in der Vergangenheit habe sie zwei
Mandanten durch den Rechtsanwalt
bekommen.

Gorris wie auch Sperlich arbeiteten vor
der Kanzleigriindung als angestellte
Steuerberaterinnen in den Kanzleien
anderer. Wahrend Sperlich ihre eigene
Kanzlei als ,langgehegten Wunsch“
beschreibt, war dies fuir Gorris nicht
das urspriingliche Ziel. ,,Fir mich war
das lUberhaupt nicht klar, dass ich mal
eine eigene Kanzlei griinde, aber ich
habe immer mehr Aufgaben und Ver-
antwortung bekommen. Irgendwann
habe ich gemerkt: Eine eigene Kanzlei
—dasist was fiir mich® erinnert sich die
42-Jahrige. Dann stand der Entschluss
fest: Der Arbeitgeber wollte sich noch
nicht aus der Kanzlei zurlickziehen,
eine Ubernahme der Kanzlei des bishe-
rigen Chefs oder Beteiligung kam nicht
in Frage. Gorris wollte aber nach liber
elf Jahren Angestelltendasein nicht
langer warten. ,Natirlich hat das mein
damaliger Arbeitgeber nicht gern ge-
sehen, da er einen Abfluss seiner Man-
danten befiirchtete. Ich habe ja viele
selbst betreut”, erklart Gorris. Letzt-
endlich folgten ihr wie auch Sperlich
viele Mandanten aus eigener Initiative
in die Selbststandigkeit. Gorris konnte
nach eigenen Angaben im Laufe der
dreiJahre ihre Mandantenzahl verdrei-
fachen. Bei Sperlich war es sogar so,
dass einzelne Mandanten ihre private
Telefonnummer heraussuchten und
sie so kontaktierten. Ein Wettbewerbs-
verbot existierte bei beiden nicht.

Bei Andreas Steilmann* funktionierte
die Mandanteniibernahme auch mit
Wettbewerbsverbot. Auch er arbeitete

* Name von der Redaktion gedndert



HERRSCHAFTEN, WAS MUSSEN S\E BEACHTEN, WENN
S\E AUF DER GRUNEN WIESE FINE EX\STENZ GRUNDEN WOLLEN ...7P

Uber achtJahre als geschaftsfiihrender
Gesellschafter in der Kanzlei eines an-
deren Steuerberaters. Urspriinglich
wollte er sich mit 50 Prozent an dessen
Steuerberatungsgesellschaft beteili-
gen, doch dazu kam es nicht mehr. ,,Die
Preisvorstellungen gingen deutlich
auseinander”, berichtet der Steuer-
berater. Dem Streit um den Preis folgte
im Januar eine fristlose Kiindigung, die
das Arbeitsgericht jedoch in eine frist-
gerechte Kiindigung umwandelte.

Steilmann, der mit der Kiindigung frei-
gestellt war, stand damit nicht nur ei-
ne Fortzahlungseiner Gehalter zu, son-
dern er hatte letztlich auch die Chance,
etwa 40 von ihm betreute Mandanten
zu tbernehmen. ,Wir haben uns dann

in einem Vergleich geeinigt, dass ich
statt weiterer Gehalter kein einjah-
riges Wettbewerbsverbot habe, son-
dern stattdessen die Mandanten mit-
nehmen darf. Das war fiir mich das Ent-
scheidende; denn nach einem Jahr
Sendepause wieder bei meinen alten
Mandanten anzuklopfen, hatte wahr-
scheinlich nicht gefruchtet®, erzahlt
der Diplom-Kaufmann. ,,Mandanten
wollen einfach nicht dauernd ihren
Steuerberater wechseln.“ Zudem be-
kam er noch seinen Geschaftsanteil
ausbezahlt, der im Wesentlichen dem
zuvor eingesetzten Kapital fiir die Be-
teiligung entsprach. Die zundchst un-
erfreuliche Situation entwickelte sich
fir den 41-Jahrigen damit zum kom-
fortablen Startkapital. Denn erstens

hatte ersovon Beginn an einen ordent-
lichen Stamm an Mandanten, darun-
ter eine Reihe von Unternehmen, und
zweitens hatte er dariiber hinaus noch
liquide Mittel zur Verfliigung, die es
ihm ermoglichten, einenTeil des Eigen-
heims in ein Bliro umzuwandeln. Prak-
tisch: Auch Ehefrau Sabine* ist Steuer-
beraterin, beide wollen kiinftig in einer
Steuerberatungsgesellschaft zusam-
menarbeiten.

Diese komfortable Ausgangssituation
hat nicht jeder Steuerberater. Niels
Hiddemann aus Berlin hat sich vor
etwa einem Jahr selbststindig ge-
macht —ohne vorher als fest angestell-
ter Steuerberater gearbeitet zu haben.
Damit hatte der Diplom-Kaufmann

Praxen 01.01.2008 Anteil Verand. 01.01.2007 Anteil in Verind.in  01.01.2006
in Prozent in Prozent Prozent Prozent
Einzelpraxen 34.845 74,70 1,30 34.397 74,75 0,44 34.247
Sozietaten 4.256 9,10 0,10 4.253 9,24 -0,84 4.289
Steuerberatungsgesellschaften 7.563 16,20 2,70 7.364 16,00 3,30 7.129
Praxen gesamt 46.664 100,00 1,40 46.014 100,00 0,76 45.665

Quelle: Bundessteuerberaterkammer
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Neues Biiro —

' woher nehmen, wenn nicht iiber Makler?

Wer neue Biirordume sucht, sollte sein Anliegen im Bekanntenkreis weit

streuen. Wer zufiillig mit einem Rechtsanwalt so gut befreundet ist, dass er
mit ihm Kaffeekiiche und Kiiblschrank teilen michte, sollte anklopfen und

iiber eine Biirogemeinschaft sinnieren. Wenn nicht derjenige selbst ein Zimmer

zu vermieten hat, dann vielleicht ein anderer. Haufig bedarf es zu Beginn

nicht mebr als eins eigenen Raums und eines Besprechungsraums, den man

sich tetlt, weil er ansonsten eh leer steht. Mandantentechnisch hat sich die

Verbindung Steuerberater — Rechtsanwalt jedenfalls schon nach Aussagen

vieler Steuerberater bewibrt, da beide Dienstleistungen komplementir sind

und der Alltag doch gewisse Gemeinsamkeiten mit sich bringt.

P> auch keine Mandanten, die ihm folgen
konnten. ,,Das ist schon hart und es
gibt Momente, in denen ich diese Ent-
scheidung hinterfrage. Da muss ein-
fach noch etwas passieren®, gibt der
36-Jahrige zu. Innerhalb eines Jahres
kam er zwar auf 25 bis 30 Mandanten,
doch dabei handelt es sich hauptsach-
lich um freischaffende Kiinstler wie
Mediendesigner undJournalisten, eine
sympathische Klientel mit leider wenig
Umsatz.

,,Mir fehlt einfach ein Mandant, der mir
monatlich fest 1.000 bis 1.500 Euro in
die Kasse spiilt”, gibt Hiddemann offen
zu und zieht Parallelen zum Beruf des
Rechtsanwalts. ,Es gibt ganz viele An-

walte, die nicht das Salz in der Suppe
verdienen und es gibt einige, die ein
supergutes Einkommen haben. Es gibt
aber wenige, die in der Mitte liegen.
Mein Eindruck ist, dass sich das bei den
Steuerberatern ahnlich entwickelt® er-
klart der Wahl-Berliner.

Schwierige Wege

Ein Problem ist auch, dass man zu Be-
ginn der Selbststandigkeit die Tendenz
habe, zu gute Preise zu machen, um
neue Mandanten zu gewinnen, von de-
nen man sich aber dann schwerlich
weiter nach oben entwickeln kann. Da-
zu tragt aus Hiddemanns Sicht auch
die derzeitige Geblhrenordnung bei,

Betriebsgriindungen und sonstige Neugriindungen*

700

[ Betriebsgriindungen * Q

600

sonstige Neugriindungen 2

500

400

300

o

200
0

1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

*in Tausend; * Griindungen von Unternehmen/Betrieben mit gréfSerer wirtschaftl. Bedeutung; ? Griindungen von Klein- und

Nebenerwerbsbetrieben; 2 Verdinderungen gegentiber Vorjahr

Quelle: Statistisches Bundesamt Deutschland 2008

Es gibt immer mehr Steuerberater — aber immer weniger Unternehmen ,,von gréBerer

wirtschaftlicher Bedeutung” werden gegriindet. Statt dessen steigt die Anzahl der Neu-

griindungen von Klein- und Nebenerwerbsbetrieben, die fiir StB weniger interessant sind.
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da sie Steuerberater mit nur kleinen
Mandaten benachteilige. ,Die Satze
sind eben darauf ausgelegt, dass man
eine Mischung aus grof3en und kleinen
Mandaten hat. Wenn man nur kleine
hat, kommt man eben nicht auf seinen
Schnitt, bedauert er.

Auch Jana Freudenberg empfindet die
niedrigen Einstiegspreise als Problem.
Die Berlinerin legte erst im Marz ihre
Priifung zur Steuerberaterin ab und er-
offnete zum 1. Mai ihre eigene Kanzlei
in einem Biirokomplex in Berlin-Fried-
richshain. ,Das ist eigentlich das
Schwierigste®, meint die 30-Jahrige.
Fazit: Viel Arbeit, wenig Honorar. Aller-
dings habe sie bereits in dieser friihen
Phase ihre Selbststandigkeit entschie-
den, hohere Preise zu verlangen.
,Sonst funktioniert das auf Dauer
nicht®, so Freudenberg.

Niels Hiddemann dachte schon liber
den Kauf einer Kanzlei beziehungswei-
se den Kauf eines Mandantenstamms
nach, ist davon aber wieder abgekom-
men. , Ich kenne Steuerberater, die das
gemacht haben und damit nicht be-
sonders gliicklich sind, kommentiert
Hiddemann. Zum einen haben altere
Steuerberater auch adltere Mandanten,
die logischerweise auch irgendwannin
Rente gehen und dann moglicherweise
gar keine Beratung mehr bendtigen.
Zum anderen garantiere der Kauf eines
Mandantenstamms nicht automa-
tisch, dass die Chemie zwischen dem
neuen Steuerberater und den Man-
danten stimme. Oder anders formu-
liert: Wenn die Mandanten zufrieden



sind, bleiben sie, wenn nicht, gehen sie
eben. ,,Daran andert auch ein Kaufver-
trag nichts* so Hiddemann. Erste gute
Erfahrungen hat er stattdessen mit der
ehrenamtlichen Teilnahme an einer
Wettbewerbsjury gemacht, bei dem
Jungunternehmer ihre Businessplane
einreichen konnten. ,Die Priifung er-
folgte zwar anonym, aber hinterher
kam dann der eine oder andere Exis-
tenzgriinder auf mich zu und wollte
einen Termin® erzahlt Hiddemann.
Aulerdem denkt er liber eine Koope-
ration mit einem befreundeten Rechts-
anwalt nach, der eine Steuerbera-
tungskanzlei geerbt hat. Die sitzt zwar
nicht in Berlin, hat aber dort einige
Mandanten, die natirlich von einem
Steuerberater betreut werden wollen
—und nicht von einem Anwalt.

Das Thema Mandantensuche sieht
Freudenbergoptimistischer (s.S. 38 ff.).
»Ich habe da recht klare Vorstellungen
und da ich ja wusste, dass ich mich
selbststandig gemacht habe, habe ich
auch einige Reserven angespart. In
zwei Jahren muss die Kanzlei laufen®,
erklart die Griinderin bestimmt — und
lacht dabei. Allerdings hangt ihre un-
beschwerte Stimmung auch damit
zusammen, dass sie zum einen den be-
reits erwahnten Griindungszuschuss
bekommt. Zum anderen arbeitet sie
zwei Tage in der Woche regelmaRig
freiberuflich bei einem anderen Steu-
erberater, um sich ihren Lebensunter-
halt in der Aufbauphase zu sichern.
»,Das wiirde ich jedem raten, der so be-

gut und trotzdem nicht teuer?

Es muss nicht immer Kaviar sein, lautet ein bekanntes Sprichwort.

Die Frage ist allerdings, wie Sie nach auflen wirken wollen, welche Klienten

Sie ansprechen wollen und was zu Ihnen in der derzeitigen Situation passt.

Der gesunde Menschenverstand und die Diskussion mit zwei, drei befreun-

deten Selbststindigen zeigen die richtige Richtung. Wer sich als blutjunger

Existenzgriinder neue Designer-Mobel leisten kann — schin fiir ibn. Auf den

einen oder anderen Mandanten wirkt das jedoch verschwenderisch. Anderer-

seits sollten Billigmobel natiirlich tabu sein. Ein guter Kompromiss sind gut

aufgearbeitete Qualititsmobel.

ginnt wie ich, denn von dem eigenen
Umsatz kann man zu Beginn nicht le-
ben, meint Freudenberg. Derzeit kom-
men im Monat etwa zwei neue Man-
date dazu. Die frischgebackene Steuer-
beraterin hat bereits vor ihrer selbst-
standigen Tatigkeit als freie Buchhalte-
rin gearbeitet und acht Jahre Kanzlei-
erfahrung als angestellte Steuerfach-
angestellte, spater als Steuerfachwir-
tin, sammeln konnen.

Mit der Priifung zur Steuerfachwirtin
sei ihr bereits klar gewesen, dass lang-
fristig fiir sie nur die Selbststandigkeit
in Frage kommt —aus ,Klimagriinden
wie sie sagt. ,,Mir war einfach die Be-
triebsatmosphare in den Kanzleien zu
schlecht. Ich habe den Eindruck, dass
viele Steuerberater ziemlich wenig
Ahnung von Personalfiihrung haben,
obwohl ja Mangel an qualifiziertem
Fachpersonal herrscht, duRert sie ihr
Unverstandnis. Nun ist Freudenberg ja
aber seit April selbst bestellte Steuer-
beraterin: Sie will es kiinftig besser
machen. In einem Jahr will sie einen
Auszubildenden einstellen und sich
auf diesem Weg ihre Mitarbeiter ent-
sprechend ihrer Bediirfnisse ausbilden.
Llchwarauch schon fritherin der Kanz-
lei fuir die Azubis zustandig. Mir macht
das SpaR und es macht mir auch nichts
aus, wenn mich einer drei Mal dasselbe
fragt®, so Freudenberg.

Einen Platz hat sie in ihrem Biiro be-
reits, derzeit bezahlt sie fuir ihre knapp
30 Quadratmeter eine Warmmiete von
305 Euro. Langfristig will sie mit zwei
Kollegen eine Biirogemeinschaft griin-

den — keine Sozietat, keine Steuerbera-
tungsgesellschaft —, um sich eine Se-
kretarin leisten zu konnen. Hiddemann
hat sich fiir eine Burogemeinschaft mit
einem befreundeten Rechtsanwalt
entschieden. Das eroffnet zum einen
die Chance auf die Mandanten des je-
weils anderen, und auflerdem die
Maoglichkeit, sich inhaltlich gegensei-
tig zu unterstiitzen. ,Die Kombination
Steuerberater und Rechtsanwalt als
Biirogemeinschaft kann ich empfeh-
len”, meint Hiddemann.

Manchmal halt das Selbststandigen-
dasein auch ungewohnte Erlebnisse
parat. So parkte auf Gorris Biiropark-
platz unerlaubterweise ein fremdes
Auto. Die Steuerberaterin klemmte da-
raufhin ihre Visitenkarte hinter die
Scheibe, um dem Siinder entspannt
mitzuteilen, dass dieser Parkplatz ge-
mietet sei. Der rief daraufhin an, ent-
schuldigte sich und meinte plotzlich:
»Ach, sind Sie ja Steuerberaterin® Der
Parkplatzbesetzer entpuppte sich als
Unternehmer, der gerade mit seinem
aktuellen Steuerberater nicht zufrie-
den war. Daraufhin vereinbarte er ei-
nen Termin mit der Diisseldorferin —
und wechselte im darauffolgenden
Jahr ganz zu ihr. Die Kundenbeziehung
ist wohl auch der entspannten Reakti-
on von Gorris zu verdanken, andere
hatten moglicherweise das Auto ab-
schleppen lassen oder zumindest am
Telefon pampig reagiert. Wenn also ein
Auto auf lhrem Parkplatz steht — Vor-
sicht walten lassen und den Adrenalin-
spiegel unten halten: Es konnte ein
neuer Mandant sein.
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