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CFO auf Abruf: Lukratives Geschaftsfeld
fur moderne Treuhandunternehmen

Gemass dem Personalvermittlungsbiro Michaelpage bezahlen Unternehmen flr
einen CFO zwischen CHF 220000.— und CHF 330000.—. Kleinunternehmen
konnen von einem solchen Personalbudget nur trdumen, weshalb die CFO-Rolle
haufig unbesetzt bleibt. Das Resultat? Unter anderem ungunstige Investitions-
und Personalentscheide, an denen die Organisationen noch jahrelang zerren.
Moderne Treuhandbiiros konnen mit einem zielgruppenspezifischen CFO-Ser-
vice solchen Mistritten entgegenwirken und dabei erst noch die Buchfiihrung als

Haupteinnahmequelle ersetzen.

® Von Kilian Perrin

Die aktuelle Entwicklung lasst

die Einnahmen aus der Buchfiihrung
verschwinden

Wenn es um die Buchhaltung von Kleinun-
ternehmen geht, ist der Preis heiss. Beson-
ders das Kleinkundensegment gilt bei Buch-
haltungsthemen als &usserst preissensitiv.
Dies geht unter anderem aus einer aktuellen
Umfrage von Run my Account sowie dem
Offerten-Portal Gryps hervor. Um die optimale
Buchhaltungslosung zu finden, messen 57%
der 109 befragten Kleinunternehmen (1 bis
10 Mitarbeitende) dem Preis die hichste Be-
deutung zu.

Das Beddirfnis nach giinstigen Buchhaltungs-
l6sungen widerspiegelt sich in der zahlreichen
Buchhaltungs- und Businesssoftware, die seit
geraumer Zeit formidable Wachstumsraten
verzeichnen. Auch Kleinbetriebe verfiigen
heute (iber die Moglichkeit, ihre Buchhaltung
selbststandig zu erledigen und somit auf die
Zusammenarbeit mit einem Treuhandunter-
nehmen zu verzichten. Dadurch erhoffen sich
die Betriebe primér, die eigenen Buchhal-
tungskosten auf ein Minimum zu reduzieren.

Speziell die jungen und digital affinen Ge-
schaftsflinrenden scheinen diese neuen An-
gebote und Optionen anzusprechen. Jiingere
Generationen durften je l&nger, je weniger
bereit sein, flir das blosse Abtippen von Be-
legen zu bezahlen. Dieser Trend bringt vor
allem diejenigen Treuhandunternehmen in
Bedréngnis, die noch immer einen Grossteil
ihrer Einnahmen mit Buchfilhrungsarbeiten
erwirtschaften.
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Geméss einer Erhebung unter den Mitglieds-
unternehmen von EXPERTsuisse aus dem
Jahr 2019 macht die Buchfiihrung speziell bei
kleineren Treuhandunternehmen nach wie vor
einen Grossteil der Einnahmen aus.

Bei diesen Organisationen geht rund 35% des
Gesamtumsatzes auf standardisierte Buch-
fuhrungsarbeiten zuriick. Verlagern sich zur-
zeit normierte Buchfiihrungsarbeiten immer
mehr zu den Kleinunternehmen, dirften diese
mittel- bis langfristig Maschinen ibernehmen.
Dies dirfte die Buchfilhrungskosten weiter
senken. Bereits im Jahr 2017 wiesen die
zwei Oxford-Professoren Frey und Osborne
in einer Studie darauf hin, welch grosses
Automatisierungspotenzial rund um stan-
dardisierte  Buchfiihrungsarbeiten  besteht.
Demnach lassen sich ca. 98% der repetiti-
ven Buchfiihrungsarbeiten zukiinftig komplett
maschinell abwickeln.

Bei trdgen Treuhandunternehmen
schnappt die Commodity-Falle zu
Schreitet dank Machine-Learning die Auto-
matisierung der Buchflihrung weiter so ra-
sant voran, verkommt diese immer mehr zu
einer Commodity. Kleinunternehmen kommen
dadurch in den Genuss, treuhdnderische Ba-
sisdienstleistungen noch einfacher und vor
allem kostengiinstiger zu beziehen. Da viele
Kleinunternehmen die Buchhaltung als I&sti-
ges und kostenintensives Ubel einstufen, ist
die Nachfrage nach entsprechenden Ldsun-
gen gross. Unbeliebte Aufgaben versuchen
Konsumierende, immer moglichst effizient
und wirtschaftlich zu erledigen.

Wer nun als Treuhandunternehmen mit Preis-
senkungen auf die skizzierten Marktverdn-
derungen reagiert, findet sich rasch in der
Commodity-Falle wieder. Sind die Preise ein-
mal reduziert, zieht die Konkurrenz bestimmt
schnell nach. Das fiihrt zu einem erbitterten
Preiskampf, was das ehemals lukrative Ge-
schéftsfeld «Buchflihrung» langfristig un-
rentabel macht. Schliesslich gewinnt immer
derjenige Provider, der den tiefsten Preis offe-
riert —wahrlich ein Fass ohne Boden. Die Ne-
gativspirale l&sst sich unter anderem am Bei-
spiel von Apple und Samsung beobachten. Die
beiden Tech-Giganten sehen sich aufgrund
der chinesischen Billigkonkurrenz mit sinken-
den Gewinnmargen auf Hardware-Produkten
konfrontiert. Anstatt in den Preiskampf einzu-
steigen und in die Commodity-Falle zu tappen,
haben beide Konzerne ihre Investitionen in die
Software-Entwicklung erhoht. In diesem Ge-
schaftsfeld konnen sich beide Unternehmen
von der Konkurrenz differenzieren und somit
von attraktiveren Gewinnmargen profitieren.

Um als Treuhandunternehmen der Commo-
dity-Falle auszuweichen, muissen diese ahn-
lich wie Apple und Samsung wahrnehmbare
Kundenmehrwerte schaffen. Nur mithilfe
einer solchen Mehrwertstrategie gelingt es,
zukiinftig Kleinunternehmen zu  akquirieren
und langfristig an das eigene Treuhandbiiro
Zu binden.

Der CFO schafft unverzichtbare
Mehrwerte

Nun stellt sich die Frage, wie Treuhandun-
ternehmen solche Kundenmehrwerte ge-
nerieren. Hierzu gilt es, sich stets folgende
Gleichung vor Augen zu halten; Entspricht
der Dienstleistungspreis nicht den Kunden-
erwartungen, ruft dies Unbehagen hervor.
Ubersteigt dagegen der offerierte Service den
bezahlten Preis, l0st dies bei der Kundschaft
positive Emotionen aus.

Um die Kundenerwartungen von Kleinunter-
nehmen zu Ubertreffen, konnte sich die Ent-
wicklung eines innovativen und zielgruppen-
spezifischen CFO-Services anbieten. Dabei
erhalten Kleinunternehmen sémtliche treu-
handerischen Standardservices (Buchfiinrung
inkl. Abschluss, MWST-Abrechnung, Personal
und Steuern) zu einem vorab vereinbarten
Fixpreis.
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Zusétzlich zum Basispaket verrechnet das
Treuhandunternehmen ein  CFO-Abo, das
zum Bezug von gewissen Beratungsstunden
berechtigt. Das Abo konnte beispielsweise
folgende Leistung enthalten:
e Sicherstellen von einem angemessenen
Cashflow
e Aufbereiten von Investitionsentscheidungen
e Erarbeiten der optimalen Kapitalstruktur
und Mittelbeschaffung
e Monitoren der Compliance und
des Risk-Managements
e Darstellen von Forecasts
(z.B. Liquiditat- und Finanzplanung)
e Aufsetzen und Nachfiihren der Kosten-
rechnung
e Unterstiitzen bei Verhandlungen mit
Stakeholdern (z.B. Lieferanten)

Fokussieren sich Treuhandfachkréafte ver-
mehrt auf solche qualifizierten Tatigkeiten,
stellen sich automatisch Kundenmehrwerte
ein. Das Kleinunternehmen kann dank des
Treuhandpartners  beispielsweise  bessere
Investitions- und Personalentscheide fallen,
was sich positiv auf den Unternehmenserfolg
auswirkt. Flr entsprechende Ratschlage be-
zahlt hochstwahrscheinlich jedes Kleinunter-
nehmen gerne.

Wie sich ein Treuhandunternehmen
zum GFO0-Office wandelt
Bevor sich ein Treuhandunternehmen zum
CFO-Office fir Kleinbetriebe transformiert,
sollten folgende strategische Fragen geklart
werden:
e Wie sieht unser aktueller Kundenstamm
aus?
e \Was filr eine Vision verfolgen wir?
e \Welche Kundensegmente mdchten
wir zukiinftig bedienen?

Verfiigt das Treuhandunternehmen (iber einen
eher alteren Kundenstamm und steht dieses
kurz vor der Liquidation, stellt die Abschop-
fungsstrategie eine valable Option dar. Das
heisst, ein Treuhandunternehmen arbeitet wie
gewohnt weiter und melkt die vorhandene
Cash Cow so lang wie mdglich ab. Mdchte
aber das Treuhandblro auch zukiinftig digi-
tal affine Kleinunternehmen betreuen, scheint
eine Neuorientierung unumganglich. Die obi-
ge Abbildung zeigt, welche Punkte es dabei
Zu beachten gilt.

Kundenbeziehungen und
Rentabilitat verbessern

CFO-Service kreieren
und promoten

Strategie fiir das
K-Segment definieren

Mitarbeitende
an Bord holen

\ Prozesse
und Strukturen

optimieren

Wer sich fiir einen Wandel entscheidet, sollte
sich in einem ersten Schritt der Aufklarungs-
arbeit widmen. Speziell die Mitarbeitenden
missen die Dringlichkeit und ihre eigene
Rolle im Rahmen der strategischen Neuaus-
richtung nachvollziehen konnen. Als Leitplan-
ke oder Sense of Urgency kann hier folgende
Erkenntnis dienen: Die Umsétze und person-
lichen Erfolge der Vergangenheit entsprechen
nicht denjenigen der Zukunft.

Sind die Mitarbeitenden mit an Bord, lasst
sich der Transformationsprozess fortsetzen.
Als Nachstes empfiehlt es sich, die internen
Prozesse und Strukturen zu analysieren und
zu optimieren. Nur mit schlanken Prozessen
und Hierarchien gelingt es, treuhdnderische
Basisdienstleistungen kostenglinstig zu er-
bringen und dadurch Ressourcen flr den
neuen CFO-Service freizulegen. Unterstiit-
zend kénnen Treuhandunternehmen hier auf
neue technologische Mdglichkeiten wie bei-
spielsweise Machine-Learning zuriickgreifen.

Basierend auf der angestrebten Vision sowie
den damit verbundenen organisationalen Ver-
anderungen lasst sich nun das CFO-Angebot
entwickeln und am Markt platzieren.

Fiir das CFO-Office sieht die Zukunft
rosig aus

Betrachtet man die Marktentwicklung und
insbesondere andere Branchen, steht fest:
Zukunftsausgerichtete Treuhandunternehmen
kommen um eine Transformation nicht her-
um. Wer keine Initiative ergreift, kdnnte sich
im Kleinkundensegment schon bald in einem
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unerbittlichen und aussichtslosen Preiskampf
wiederfinden. Das Ziel muss deshalb sein,
sich zu differenzieren und alternative Ge-
schéftsfelder zu erschliessen. Der CFO-as-
a-Service-Ansatz bietet eine Mdglichkeit, das
bis dato eher unattraktive Kleinkundenseg-
ment gewinnbringend zu bearbeiten. Repeti-
tive und dennoch ressourcenintensive Aufga-
ben lassen sich vermehrt automatisieren. Das
senkt die Betriebskosten und entscharft zu-
dem den Fachkréaftemangel. Dadurch kdnnen
Treuhandunternehmen das erste Mal in der
Geschichte das eigene Geschaftsmodell ska-
lieren und die Personalkosten konstant halten.

Generell setzt der technologische Fortschritt
zeitliche Ressourcen frei. Zeit, welche die
hoch qualifizierten Treuhandfachkrafte in die
CFO-Beratung investieren konnen. Die Klein-
unternehmen erhalten dadurch qualitativ
hochwertige und preislich attraktive Services,
die einen direkten Mehrwert flr das eigene
Geschaft bringen. Dies wirkt sich wiederum
positiv auf die Kundenbindung aus. Schliess-
lich ergeben sich aus der CFO-Funktion lau-
fend Optionen, Zusatzleistungen zu verkaufen
und somit die Gewinnsituation der Treuhand-
unternehmung weiter zu verbessern.

AUTOR

Kilian Perrin ist seit Juli 2021 CEO
bei der Accounto AG, welche mithilfe
der einzigen voll automatisierten Buch-
haltungsplattform sowohl KMU als
auch Treuhandunternehmen vollstan-
dig von standardisierten Buchflihrungsarbeiten befreit.
Nach seinem Studium an der Universitét St. Gallen

hat Kilian Perrin als Consultant in einer renommierten
Unternehmensberatung gearbeitet, ehe er anschliessend
als Head of Operations in einem Start-up tatig war.

WEKA BUSINESS MEDIA AG



