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BEST PRACTICE 

Das digitale Missverständnis  

steckt in unseren Köpfen

Digitalisierung funktioniert heute in vielen 

Treuhandunternehmen wie folgt: Die Organi-

sationen nehmen einen bestehenden Prozess 

und bilden diesen eins zu eins digital ab. Das 

Resultat ist oft neuer Wein in alten Schläu-

chen, was sich zum Beispiel bei der Beleg-

verarbeitung plakativ zeigt. Obschon immer 

mehr Mandanten ihre Unterlagen digital via 

Cloud einreichen, hat sich der nachgelagerte 

Prozess nur marginal verändert. Auch im Jahr 

2021 erfassen qualifizierte Treuhandfachkräf-

te die virtuell übermittelten Belege manuell, 

ehe sie daraus Buchungssätze generieren. 

Teilweise drucken Treuhandunternehmen die 

Kundenunterlagen sogar noch aus, um wei-

terhin nach dem vertrauten Schuhschachtel- 

oder Ordner-Prinzip arbeiten zu können. 

Beim oben skizzierten Beispiel geht es pri-

mär darum, analoge Daten in digital verfüg-

bare Einzelinformationen umzuwandeln. Das 

Geschäftsmodell, die internen Prozesse so-

wie Personalressourcen bleiben dabei aber 

grundsätzlich unangetastet. Dementspre-

chend lässt sich hier nicht von einem umfas-

senden Digitalisierungsverständnis sprechen. 

Denn mit dieser vermeintlichen Digitalisierung 

gelingt es den Treuhandunternehmen kaum, 

sich für die digitale Zukunft zu wappnen und 

als attraktive Branche zu positionieren. Die-

se These stützt unter anderem die laut dem 

Bundesamt für Statistik (BFS) stagnierende 

Arbeitsproduktivität und der nach wie vor 

ausgeprägte Fachkräftemangel innerhalb der 

Branche (Ley, 2016, S. 15 & Universität Zü-

rich, 2020). Echte Digitalisierung sollte also 

nicht nur Belege und Informationen digital 

verfügbar machen, sondern vielmehr die ge-

samte Organisation neu denken. 

In der Praxis sind sich immer mehr Führungs-

personen der Problematik bewusst. Die Lösung 

suchen sie aber nach wie vor in teuren IT-Tools, 

die kaum Mehrwerte bringen. Nicht selten 

stellen sich die Investitionen im Endeffekt als 

Rohrkrepierer heraus, da sie lediglich die al-

ten Herausforderungen und Probleme von der 

analogen in die digitale Welt übertragen. 

Noch immer ist es beispielsweise nicht mög-

lich, das Treuhandgeschäft personenunab-

hängig zu skalieren. Gewinnt ein Treuhand-

büro 20 KMU als Neukunden, lässt sich der 

zusätzliche Arbeitsaufwand nur mit einem 

neuen Mitarbeitenden bewerkstelligen. 

Auch die Arbeitsbelastung rund um die Busy 

Season nahm in den letzten Jahren trotz di-

gitaler Tools eher zu als ab. Zudem lässt sich 

speziell im Zusammenhang mit den Buch-

führungsarbeiten ein spürbarer Margendruck 

beobachten. Wer die Informationstechnologie 

nicht länger als isolierten Geschäftsbereich 

betrachtet, kann solche und ähnliche Heraus-

forderungen schon bald elegant lösen.

Digitale Transformation  

heisst das Zauberwort 

Wissenschaftler, Berater und IT-Experten grei-

fen in letzter Zeit häufig auf den Begriff der 

«digitalen Transformation» zurück. Befasste 

sich die Digitalisierung mit der Mikro-Ebene 

(Abbildung von analogen Prozessen in der 

digitalen Welt), setzt sich die digitale Trans-

formation mit der ganzheitlichen Verände-

rung von Unternehmen auseinander. Dabei 

interessiert vor allem auch, wie sich etablierte 

Unternehmen an die neuen Wettbewerbsbe-

dingungen anpassen müssen. 

Digitalisierung in Treuhand-
unternehmen ist weit mehr als IT
Digital und vernetzt gibt auch innerhalb der Treuhandbranche den Ton an. Um 

sich den veränderten Marktbedingungen anzupassen, frischen zurzeit viele 

Treuhandunternehmen die eigene IT-Infrastruktur auf. Häufig basieren die damit 

verbundenen Investitionen aber nicht auf einer klaren Strategie, sondern viel-

mehr auf purem Aktionismus. Wer Misstritte rund um die Digitalisierung vermei-

den und sein Treuhandunternehmen nachhaltig modernisieren möchte, sollte 

die Thematik unbedingt ganzheitlich angehen.

 � Von Yannick Wyss
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Wie Treuhandunternehmen eine digitale 

Transformation konkret durchführen, blieb bis 

anhin unerforscht. Folglich ist die Suche nach 

einem Patentrezept sinnlos. Nichtsdestotrotz 

konnten wir bei Accounto im Rahmen unserer 

Tätigkeit mit Treuhandfachkräften einen An-

satz entwickeln, mit dem Organisationen das 

Thema zielgerichtet angehen können. 

Der Weg zum zukunftsgerichteten  

Treuhandunternehmen

Bevor Treuhandunternehmen Hals über Kopf 

teure IT-Tools erwerben, gilt es einen Schritt 

zurückzumachen. Eine digitale Transformation 

kann nur dann erfolgreich verlaufen, wenn 

sich diese an einer klaren Vision und Strategie 

orientiert.

Vision und Strategie als Fundament

Gemäss dem Transformationsexperten John 

Kotter setzt jede Veränderung eine klare Vi-

sion voraus. Die Vision leitet die Organisation 

ans Ziel und lässt sich als eine Art Leitplanke 

interpretieren. Um eine attraktive Vorstellung 

für die eigene Zukunft zu ermitteln, können 

sich Treuhandunternehmen folgende Fragen 

stellen:

 • Wer sind wir? 

 • Was tun wir für wen?

 • Wieso tun wir es?

 • Was wollen und brauchen meine Kunden?

Etablierte Treuhandunternehmen dürfen ins-

besondere die letzte Frage (Was wollen und 

brauchen meine Kunden?) nicht vernachläs-

sigen. Dazu muss die Organisation in einem 

ersten Schritt das eigene Kundenportfolio 

analysieren. Oftmals betreuen Treuhand-

unternehmen vom Kleinbetrieb bis zum 

Grossunternehmen alle Kundensegmente, 

was den Koordinationsaufwand erhöht und 

nicht selten zu Leerläufen führt. Sich auf 

eine Nische (z. B. Kleinunternehmen) zu 

fokussieren, kann sich vor allem für viele 

Treuhandbüros langfristig zu einem Vorteil 

entpuppen.

Ist der Kundenstamm untersucht und die 

Vision festgelegt, kann das Treuhandunter-

nehmen die verschiedenen Bausteine der 

digitalen Transformation bearbeiten. Hierbei 

gilt es erfahrungsgemäss folgenden Punkten 

besondere Beachtung zu schenken (siehe Ab-

bildung 1).

Geschäftsmodell als Baukasten

Ob bewusst oder unbewusst, verfügt jede 

Organisation über ein Geschäftsmodell. Ein 

Geschäftsmodell gibt Aufschluss darüber, 

wie ein Unternehmen die eigenen Einnahmen 

generiert. Viele Treuhandbüros leben noch 

immer von Buchführungsarbeiten, welche sie 

auf Stundenbasis der Kundschaft verrechnen. 

Dieses Geschäftsmodell dürfte sich nur noch 

für diejenigen Treuhandunternehmen ausge-

hen, die über einen «älteren» Kundenstamm 

verfügen und die Geschäftstätigkeit mittelfris-

tig herunterfahren möchten. Für alle übrigen 

Organisationen braucht es Ansätze, um das 

Geschäftsmodell zu innovieren. Hierfür lassen 

sich insbesondere folgende zwei Gründe auf-

führen:

Gestiegene Kundenerwartungen: Speziell 

junge Unternehmer sind immer seltener be-

reit, für einen Standardservice ohne direkten 

Mehrwert viel Geld auszugeben. Der entspre-

chende Trend zeigt sich unter anderem am 

steigenden Bedürfnis nach digitalen Self-

Service-Lösungen, wie wir sie von Bexio und 

Co. kennen. 

Mangelnde Skalierbarkeit und Margen-

druck: Das gegenwärtige Geschäftsmodell 

der Treuhandunternehmen weist Grenzen auf, 

da Wachstum heute stets mit zusätzlichen 

Personalressourcen einhergeht. Dadurch blei-

ben die Kosten pro Buchung konstant, womit 

sich Skaleneffekte (abnehmende Kosten pro 

Buchung) nicht realisieren lassen. Zudem 

müssen Treuhandunternehmen aufgrund des 

Fachkräftemangels immer mehr finanzielle 

Mittel in die Hand nehmen, um klassische 

Sachberarbeiter zu rekrutieren.

Das Ziel für zukunftsausgerichtete Treuhand-

unternehmen sollte primär darin bestehen, 

sich komplett von der Buchführung als Haupt-

einnahmequelle zu verabschieden. Dazu eig-

net sich beispielsweise ein Abo-Modell, bei 

dem Treuhandunternehmen gezielt qualitativ 

hochwertige Dienstleistungen verkaufen. Da-

bei kann die Kundschaft den gewünschten 

Service aus verschiedenen Modulen zusam-

menstellen. Um den modularen Aufbau noch 

besser nachvollziehen zu können, dient das 

nachfolgende Beispiel für ein KMU mit acht 

Mitarbeitenden:

Vision &

Strategie

IT-Infrastruktur

PersonalGeschäfts-

prozesse

Geschäftsmodell

Abbildung 1: Bausteine für die digitale Transformation
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Selbstverständlich handelt es sich obenste-

hend bloss um ein Anschauungsbeispiel, wel-

ches keine abschliessende Lösung darstellt. 

Vielmehr geht es darum, einen Gedankenan-

stoss auszulösen. Jedes Treuhandunterneh-

men muss schliesslich selbst ermitteln, mit 

welchem Pricing-und-Service-Angebot es die 

eigene Zielgruppe zu begeistern vermag. Die 

Einnahmen aus der Buchführung sollten aber 

bei allen Treuhandunternehmen in Zukunft 

eine untergeordnete Rolle spielen.

Geschäftsprozesse als Baukasten

Um die Buchführung als Commodity an-

bieten und sich als Treuhandunternehmen 

auf Beratungsleistungen konzentrieren zu 

können, sind schlanke Geschäftsprozesse 

unabdingbar. Damit dieses Geschäftsmodell 

funktionieren kann, muss das Treuhandbüro 

sämtliche repetitiven Prozesse weitgehendst 

automatisieren. Folglich gilt es die internen 

Prozesse zu analysieren, Schwachstellen zu 

erkennen und schliesslich Massnahmen ein-

zuleiten. 

IT-Infrastruktur als Baukasten

Wie bereits mehrfach in diesem Artikel er-

wähnt, ist ein «isoliertes» Schrauben an die-

sem Baukasten nicht empfehlenswert. Sind 

das angestrebte Geschäftsmodell skizziert 

und die dazu benötigten Prozesse definiert, 

kann das Treuhandunternehmen zielgerichtet 

die dazu notwendigen Tools suchen. Möchte 

das Treuhandunternehmen beispielsweise die 

Abhängigkeit von den Buchführungseinnah-

men reduzieren, sollte die Frage lauten: Wie 

können technologische Möglichkeiten das 

Treuhandunternehmen bei diesem Unterfan-

gen unterstützen? Auf Basis der beschriebe-

nen Ausgangslage und definierten Fragestel-

lung fliessen nun die finanziellen Mittel gezielt 

in Automatisierungslösungen. Das klare Ziel 

vor Augen vermindert signifikant das Risiko, 

Fehlinvestitionen zu tätigen.

Mitarbeitende als Baukasten

Auch zukünftig ist und bleibt das Treuhandge-

schäft ein «People Business». Je nach Vision 

und dem angestrebten Geschäftsmodell müs-

sen sich aber Treuhandfachkräfte neue Fähig-

keiten aneignen. Automatisiert beispielsweise 

ein Treuhandunternehmen sämtliche repetiti-

ven Buchführungsprozesse, bleiben rund um 

diese Aufgaben nur noch vereinzelte Kontrol-

laufgaben übrig. Dies setzt aber wiederum 

Personalressourcen frei, um sich vermehrt 

der Kundenakquise und dem Beziehungsma-

nagement zu widmen. Wieso nicht einen Mit-

arbeitenden zum Customer Success Officer 

(oder auf gut Deutsch «Verantwortlicher für 

den Kundenerfolg») umfunktionieren, der sich 

um Kundenanliegen kümmert, Bedürfnisse 

erfasst und wenn immer möglich Cross- bzw. 

Up-Selling betreibt?

Als Treuhandunternehmen lediglich am Bau-

stein «IT-Infrastruktur» zu hantieren, scheint 

aufgrund der aufgezeigten Independenten 

für nicht sinnvoll. Zukünftig erfolgreiche Treu-

handunternehmen verstehen es, den Weitblick 

zu bewahren und Veränderungen ganzheitlich 

anzugehen. Wie schliesslich die einzelnen 

Bausteine ineinandergreifen, dürfte sich von 

Treuhandunternehmen zu Treuhandunterneh-

men unterscheiden. In diesem Artikel habe ich 

mich bewusst auf ein Treuhandbüro konzent-

riert, welches sich auf die ganzheitliche Be-

treuung von Kleinunternehmen spezialisiert. 

Möchte nun aber ein Treuhandunternehmen 

vermehrt Lohnmandate abwickeln, müssen 

die Baukästen selbstverständlich alternativ 

konfiguriert werden. Es existieren unzählige 

Kombinationen, für welche entscheiden Sie 

sich und starten durch?

Zur einfacheren Lesbarkeit hat der Autor in diesem Text 

z.T. nur die männliche Form gewählt, natürlich sind Da-

men ebenfalls angesprochen.
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