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KANZLEIMANAGEMENT 

Performancemanagement 
Dipl.-Ök. Dipl.-Psych. Gunther Wolf, Wuppertal ' 

Wer als Inhaber oder Partner Wert auf gute Jahres

ergebnisse und hohe Mandantenzufriedenheit legt, 

weiß: Dafür braucht man ein engagiertes Kanzleiteam, 

das in qualitativer und quantitativer Hinsicht stets 

Top-Arbeitsergebnisse abliefert. Die Gesamt-Perfor

mance einer Steuerberatungskanzlei ist nicht mehr 

und nicht weniger als die Summe der individuellen 

Performance-Beiträge aller ihrer Mitarbeiter. Für den 

Geschäftserfolg entscheidend ist, ob und wie sehr 
sich die angestellten Berater und Sachbearbeiter mit 

all ihren Kenntnissen, Fähigkeiten und Erfahrungen 

für die Kanzlei einbringen. Das Performancemanage

ment-Modell offenbart Inhabern, Partnern und Führen

den drei Ansatzpunkte, um die Jahresergebnisse der 

Kanzlei entscheidend zu verbessern. 

In Kanzleien , die langfrist ig erfolgre ich am Markt agieren, 

besitzt die kontinu ierliche Verbesserung von Potential und 
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Performance der Mitarbeiter einen hohen Stellenwert. Das 

Potential- und Performancemanagement auf individueller 

Ebene gilt als wichtige , nicht delegierbare Führungsaufgabe 

des jeweil igen direkten Vorgesetzten. Durch die kontinuier

liche Erweiterung und Aktualisierung ihrer Kompetenzen 

fest igen Mitarbeiter nicht nur ihre eigene Position, sondern 

sichern auch die Wettbewerbsstärke und die Ertragskraft 

ihres Arbeitgebers . Erfolgreiche Kanzleien etabl ieren daher 

Systeme, welche die Mehrung und möglichst vollständige 

Nutzung der Human-Potentiale mit Blick auf die Steigerung 

der Unternehmensperformance gewährleisten . 

Der Verfasser ist Experte für Performancemanagement, erfolgsorien
tierte Unternehmensführung und organische Wachstumsstrategien. Er 
ist seit 1984 als Führungskräftetrainer sowie zertifizierter Manage
ment- und Strategieberater national und interna tional tät ig. Auf Grund 
seiner wegweisenden Innovationen ist Gunther Wolf gefragter Referen t, 
Redner und Key Note Speaker. Als Buchautor wurde er mit dem Deut
schen Managementbuchpreis ausgezeichnet. 
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I. Performance = Leistung + Erfolg 

Einer umfassenden und zugleich differenzierten Auffas
sung des Begriffs folgend, umfasst Performance eine In
put- und eine Outputdimension: 

• Leistung als Input 

• Erfolg als Output 

Performance ist daher nicht einfach mit "Leistung" ins 

Deutsche zu übersetzen oder gar hiermit gleichzusetzen . 

Dies griffe zu kurz, da mit Leistung lediglich die Input
Größe im Prozess der Performanceerbringung beschrie

ben wird. Leistung spiegelt Bemühen, Anstrengung und 
Einsatz wider, nicht aber den hiermit erzielten Erfolg. 
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Abb. 1 Performance = Leistung + Erfolg 
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Ergobnln" Im Sinne der Ziele 

Performance umfasst jedoch auch den Erfolg als Output

Größe. Wenn ein Mitarbeiter etwas tut, also eine Leistung 

erbringt, steht am Ende zwar immer ein Ergebnis. Doch ist 

dieses als Erfolg zu bezeichnen? Hier kommen die Ziele als 

Maß der Dinge ins Spiel: Entspricht das Ergebnis qualitativ 

und quantitativ unseren Erwartungen? Ob ein Arbeits

ergebnis als Erfolg bezeichnet werden kann, ist davon ab

hängig, ob es die gesetzten Ziele erfüllt. Tut es das nicht, 

ist es schlicht und einfach kein Erfo lg - auch wenn die 

beteiligten Mitarbeiter sehr bemüht waren. 

Die Performance - einer Kanzlei, eines Teams, eines 

Mitarbeiters - steht in einer Wechselwirkung mit dem Po

tential: Ohne die erforderlichen Kompetenzen, Erfahrungen 

und Qualifikationen ist kein Mitarbeiter in der Lage, beson

dere Leistungen zu erbringen, herausragende Erfolge zu er

zielen . Ein Teufelskreis! Denn sinken Erfolge und Ergebnis

se, ist regelmäßig eine Senkung des Humanpotentials die 

unweigerliche Folge. 

11. Potential = Kompetenzen und Qualifikationen 

Doch alles, was negativ als Teufelskreis wirkt, kann bei 

positiver Entwicklung eine Aufwärtsspirale bilden: Ein 

Prozess der kontinuierlichen und sich gegenseitig näh

renden Verbesserung von Potentialen, Leistungen und 

Erfolgen. An nachhaltigen Ertrags- und Wertsteigerungen 

interessierte Inhaber, Partner und Führungskräfte in 

Kanzleien tun gut daran, solch eine Aufwärtsentwicklung 

ebenso langfristig wie stabil in Gang zu bringen. Dafür 

müssen sie nur drei Aufgaben erledigen: 2 
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1. Entfalten und Nutzen der Potentiale mit dem Ziel , 

die Leistung zu maximieren. Echte Führungskräfte 

wissen um die Potentiale ihrer Mitarbeiter und sor

gen dafür, dass diese sich optimal entfalten können. 

Sie motivieren ihre Mitarbeiter und schaffen die er

forderlichen Rahmenbedingungen, damit diese he

rausragende Leistungen erbringen können. 

2. Ausrichten und Steuern der Leistung. Erfolgreiche 

Führungskräfte delegieren nicht nur Aufgaben an 

ihre Mitarbeiter, sondern vereinbaren mit ihnen 

auch die hiermit zu realisierenden Ziele. Sie richten 

auf diese Weise die Aktivitäten und Tätigkeiten ihrer 

Mitarbeiter auf die Kanzleiziele aus. Denn nur, was 

auf diese Ziele einzahlt, ist als Erfolg zu bezeichnen. 

Und auch nur das ist, by the way, eine Prämie oder 

einen Bonus wert. 3 

3. Halten und Mehren der Potentiale. Gute Führungs

kräfte geben ihren Mitarbeitern ein ehrliches Feedback 

zu den erzielten Arbeitsergebnissen und Erfolgen . Sie 

bauen tragfähige und belastbare Mitarbeiterbindun

gen4 auf. Sie sorgen mit Blick auf derzeitige und zukünf

tige Aufgaben für die Erweiterung und Aktualisierung 

der Kompetenzen ihrer Mitarbeiter bzw. für anforde

rungsgerechte Personalauswahl bei NeueinsteIlungen. 

Leistung ----- t 

Potenzial 
~_ .. _----
~-... ................ - - -~ ~ ......... 

Abb. 2 Die drei wesentlichen Führungsaufgaben zur Verbesserung 
von Potentialen, Leistungen und Erfolgen 

111. Fazit 

Ertragskraft und Wettbewerbsfähigkeit einer Steuerbera

tungskanzlei sind in einem hohen Grad abhängig von der 

Performance jedes einzelnen Kanzlei-Mitarbeiters . Wer als 

Inhaber, Partner oder Führungskraft eine nachhaltige Stei

gerung der Kanzleiperformance erzielen will, darf die Poten

tialseite nicht außer Acht lassen. Performancesteigerungen 

sind ohne Potentialverbesserungen nicht möglich. Die bei

den Dimensionen bedingen sich wechselseitig und können 

eine kraftvolle Dynamik entfalten. Damit diese Bewegung 

2 Das Folgende nach Wolf, Zielvereinbarungen in der Praxis. Aufwand re
duzieren, Nutzen maximieren, Chancen realisieren , Freiburg 2018. 

3 Vgl. Wolf, Variable Vergütung - Genial einfach Unternehmen steuern, 
Führungskräfte entlasten und Mitarbeiter motivieren. 6. neu bearb., 
akt. und erw. Aufl., Hamburg 2019. 

4 Vgl. Wolf, Mitarbeiterbindung. Strategie und Umsetzung im Unterneh
men. Mit Arbeitshilfen online, 4. erw. und akt. Aufl., Freiburg 2020. 
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eine Aufwärtsrichtung erhält, sind ausreichend qualifizierte 

- bzw. entsprechend zu qualifizierende - Führungskräfte 

von größter Bedeutung. Sie schaffen, sichern und mehren 

das Humanpotential. Sie sorgen für deren Entfaltung bzw. 

Nutzung und für die Zielgerichtetheit der Leistungserbrin

gung. Diese drei Aufgaben sorgfältig wahrzunehmen, das 

- und genaugenommen nur das - ist Führung. 

IV. Tipps zum Hören und Sehen 

Erleben Sie den Performance-Management-Experten 

Gunther Wolf im neuen Podcast "Deutscher Steuerbera
terTALK" - oder live und in Farbe beim 44. Deutschen 

Steuerberatertag im Oktober 202 1 in Hamburg! Es er

wartet Sie eine spannende Mischung aus Impulsvortrag 

und Workshop. 

Alle Informationen dazu finden Sie unter www.steuerbe

ratertag.de . 


