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Kanzleiporträt

Einige Dutzend im ganzen Bun-
desgebiet verteilte Apotheken
sind Hönigers Beratungsschwer-

punkt. Diese hat er von seinem Chef
bereits vor nahezu drei Jahrzehnten
übernommen; eine Branche – extrem
abhängig von äußeren Einflüssen –, die
ihn seither nicht mehr losgelassen hat.
„Zunächst boten wir den Apothekern
die klassischen Dienstleistungen an.
Die staatlichen Eingriffe zwangen uns,
neue Geschäftsfelder zu eröffnen und
die Beratung auszuweiten“, blickt er
zurück. 

Sinkender Rohgewinn

Höniger beobachtet seit Jahren den
sinkenden Rohgewinn der Apothe-
ken. „Das begann mit der gesetz-
lichen Fixierung der Einzelhandels-
spanne der Medikamentenpreise. Je
teurer ein Medikament nun ist, desto
niedriger ist die Handelsspanne. Ko-
stete es vor zehn Jahren noch zehn
Mark und hatte eine Handelsspanne
von vierzig Prozent mit vier Mark
Rohgewinn, so zahlt der Verbraucher
heute 20 Mark. Der Rohgewinn liegt
aber nicht mehr bei 40, sondern
aufgrund der anderen Staffelung bei
35 Prozent Rohgewinn, sprich sieben
Mark. Hätte sich der Gesamtumsatz

Steuerberater Wilfried Höniger 

Weniger, 
aber besser
Auf eine Branche mit wenigen Mandanten spezialisieren – 

die aber komplett beraten: Das ist das Erfolgsrezept von 

Steuerberater Wilfried Höniger aus Oberstdorf. 
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Perspektiven

Für den Berufsstand bietet die Ko-
operation von DStI und DATEV eine
geballte Kompetenz. Sie setzt sich aus
dem vorhandenen Know-how des
DStV-Arbeitsstabes „Qualitätsma-
nagement in der Steuerberatung“ sowie
den QM-Erfahrungen des DATEV-
Consulting aus Einzelberatungen und
Projekten zusammen. 

Info-Veranstaltungen

Die Kooperation bietet auch die
Chance, mit dem vorhandenen
Know-how vor dem Hintergrund der
Besonderheiten der Steuerberater-
Branche einen Standard zu definieren
und durchzusetzen, der vom Berufs-
stand und der Öffentlichkeit aner-
kannt ist. 

Um dem unterschiedlichen Infor-
mations-, Wissens- und Beratungsbe-
darf zum QM und auch zur Zertifi-
zierung gerecht zu werden, entwickel-
ten DStI und DATEV Info-Veran-
staltungen, ein Chef-Seminar und
eine Workshopreihe. Diese werden ab
März 2000 angeboten.

Die halbtägigen Infoveranstaltun-
gen haben zum Ziel, daß QM als ein

höchst wirksames Instrument zur
Kanzleientwicklung und Zukunfts-
gestaltung verstanden und daß die
Grundlage für die Einführung eines
QM-Systems geschaffen wird. Dazu
werden Grundkenntnisse über QM
und Zertifizierung vermittelt. 

Im eintägigen Chef-Seminar wer-
den die entscheidenden Qualitätsfak-
toren erörtert. Die Darstellung der
„15 Schritte zum Erfolg“ und erste
praxisorientierte Umsetzungshilfen
unterstützen den kanzleiindividuellen
Einstieg. 

Die QM-Workshops begleiten und
unterstützen bei Einführung eines
QM-Systems. Ausführliche Arbeits-
unterlagen und prozeßorientierte
Gruppenarbeit ermöglichen die Er-
arbeitung von individuellen Kanzlei-
Lösungen. Die Workshops finden 
in Kleingruppen mit maximal zwölf
Kanzleien statt und umfassen 4x2
Tage in achtwöchigem Abstand.

In allen Phasen der QM-Work-
shops wird – abgestimmt auf die indi-
viduellen Kanzlei-Bedürfnisse – eine
begleitende Beratung angeboten.
Wird nach der Einführung eines
QM-Systems die Zertifizierung ange-

strebt, kann sich der Kanzleiinhaber
über branchenerfahrene Zertifizie-
rungsinstitute informieren lassen. 

Wissen aufbauen

Zur Einführung eines QM-Systems
empfehlen die Kooperationspartner,
im ersten Schritt das erforderliche
Wissen aufzubauen. Im zweiten
Schritt wird geraten, die notwendigen
Maßnahmen in der Kanzlei nach und
nach umzusetzen. Diese Neuerungen
auf ihre Wirksamkeit zu überprüfen,
ist der dritte Schritt. Fehler und
Defizite in der Organisation müssen
ausgeglichen sowie ständig Verbes-
serungen erarbeitet und umgesetzt
werden. 

Auf diese drei Schritte haben DStI
und DATEV ihr Seminar und Bera-
tungskonzept ausgerichtet und kön-
nen somit in allen Projektphasen
branchen- und praxisorientierte Hil-
festellung bieten. Nähere Informa-
tionen zum Thema vermittelt die
Broschüre „QM-Kooperation DStI/
DATEV – Qualität verbindet“, die
mit der Artikelnummer 11723 ange-
fordert werden kann. ●

in den zehn Jahren bei allen Apothe-
ken auch verdoppelt, wäre das kein
Problem. Dadurch aber, daß die Zahl
der Apotheken gewachsen ist, liegt
der Umsatz, der damals bei einer Mil-
lion war, nun bei durchschnittlich
1,2 Millionen statt bei 2 Millionen.
Und hier beginnt meine Aufgabe.“ 

Er versteht sich als Koordinator,
der seinem Mandanten nicht nur
steuerliche, sondern auch wirtschaft-
liche und betriebswirtschaftliche so-
wie juristische Beratung bietet. Diese
Hilfe freilich „kann ich gar nicht bie-
ten – aber ich habe meine Kooperati-
onspartner, bei denen ich sie abzap-
fen kann“, bemerkt Höniger. Seine
Hilfe geht aber noch weiter: Zur be-
triebswirtschaftlichen Beratung gehö-
re auch, seine Mandanten bei der
Einrichtung zu beraten – denn diese
trägt schließlich maßgeblich zum
Umsatz bei. „Mir fiel auf, daß die
Apotheken alle sehr gediegen einge-
richtet waren, zugleich aber sehr ähn-
lich aussahen. Als die ersten Kosten-
dämpfungsgesetze kamen, habe ich
gesagt, wir können uns diese wertvol-
len Materialien nicht mehr leisten.
Und dann habe ich nach einem Weg
gesucht, wie meine Mandanten es bil-
liger machen können – zugleich aber
mehr Kaufanreize geben.“ Der wirt-

schaftliche Erfolg scheint ihm recht
zu geben. 

Ebenso kümmert sich Höniger um
das Personalmanagement. Seine vier-
teljährlichen Besuche bei seinen
Mandanten dienen unter anderem
auch dem Zweck, sich einen Ein-
druck von der Leistungsfähigkeit des
Personals zu verschaffen. Scheidet ein
Mitarbeiter aus, dann empfiehlt er
stets, statt dessen einen Apotheker
einzustellen, um die Qualität der Be-

Bei der Einführung 
eines QM-Systems ist 
es wichtig, die Mitar-
beiter vom Nutzen zu
überzeugen. Denn sie
sind es, die die Abläufe
ständig verbessern
können und müssen.
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DIZ vor Ort

Landeshauptstadt von NRW, 

Messe- und Modestadt,

Industriestadt, Dienstleistungs-

zentrum und Schreibtisch 

des Ruhrgebiets. 

Die Aufzählung bedeutender

Eigenschaften Düsseldorfs 

ließe sich noch beliebig

erweitern. 

hauptstadt Nordrhein-Westfalens ha-
ben 5.000 ausländische Gesellschaften
Niederlassungen gegründet, 750 aus
den Niederlanden, 450 aus den USA,
350 aus Großbritannien, 250 aus
Frankreich, 90 aus Taiwan sowie 40 aus
Korea. 

Längst haben die Japaner die Be-
deutung des Wirtschaftsstandortes
Düsseldorf erkannt. In keiner ande-
ren Stadt der Welt außerhalb Japans –
Ausnahme New York – wohnen so
viele Japaner: Sie arbeiten unter ande-
rem in 450 japanischen Firmen. 

DIZ Düsseldorf 

Schreibtisch 
des Ruhrgebiets

ratung zu erhöhen. „Personalpower
statt Regalpower“ nennt er das Motto
und meint, daß nicht nur das Ange-
bot entscheidet als vielmehr die kom-
petente, freundliche Dienstleistung. 

Aufgrund seiner Branchenkenntnis
und der recht kleinen Mandantenzahl
ist er in der Lage, im Falle eines Falles
bei der Auswahl eines Nachfolgers 
zu beraten. Eine Leistung, die zwar
auf den ersten Blick wenig Mühe
macht, aber erhebliche Vorleistungen
voraussetzt. „Solche hochwertige Be-
ratung läßt sich nur ganz schwer 
in Honorarrechnungen gemäß der
Gebührenordnung umsetzen“, stellt
Höniger fest. Die Beratungsleistungen
werden möglichst als Pauschalhono-
rar vereinbart und abgerechnet. 

Indes stellt auch Höniger fest, daß
Mandanten in wirtschaftlich schwie-
rigen Zeiten zunehmend genau dann
beginnen, am Honorar für Beratung
zu sparen, „wenn sie den Eindruck
haben, daß alles geregelt ist mit der
Finanzierung von Hausbau und Fir-
mengründung. Daß aber kurz nach
diesen stürmischen Anfangsjahren 

der Existenzgründung möglicherwei-
se gleich eine Scheidung droht oder
später einmal ein Kind seinen Pflicht-
teil einfordert oder ähnliches, kann er
natürlich nicht voraussehen“, betont
Höniger. 

Alles aus einer Hand

Für die Pauschale erhalte der Man-
dant eine qualitativ hochwertige Lei-
stung, versichert Höniger. Und das
mit einem eher seltenen Modell: In
seiner „Kanzlei“ arbeiten nur Berufs-
angehörige – aus Qualitätsgründen.
Die Steuerberaterinnen in bzw. bei
Dortmund, mit denen er zusamenar-
beitet, sind vom Lohn über die Fibu
und Bilanzierung auch für hochwerti-
ge Tätigkeiten zuständig. Marketing,
Außenvertretung bei Behörden und
Banken usw., Personalführung sowie
langfristig die Weichen zu stellen,
betrachtet Höniger hingegen als
Chefsache. Warum er teure Arbeits-
kräfte für Standardtätigkeiten ein-
setzt, begründet er mit der Verant-
wortung: „Es motiviert doch, wenn

der Mitarbeiter sich voll identifizieren
kann mit Erfolg oder Mißerfolg. Da
sind bei der Erstellung nicht drei, vier
Leute beteiligt, sondern eben nur
einer. Und der Mandant weiß auch,
an wen er sich wenden muß.“ 

Know-how sichern

Die Steuerberaterinnen arbeiten
von zu Hause aus. „Schon vor gerau-
mer Zeit habe ich gemerkt, daß wich-
tiges Fachwissen verlorengeht, weil
weibliche Fachkräfte aufgrund der
Doppelbelastung von Familie und
Beruf ausscheiden“, betont der Steuer-
berater aus Oberstdorf: „Dann habe
ich entsprechend umorganisiert. Fol-
ge: Unsere Zusammenarbeit hat sich
jetzt über Jahrzehnte bewährt.“ Er als
„Kanzlei“-Inhaber hat Zugriff auf die
Zahlen und kann bei Bedarf alle
Mandanten beraten. 

Berufliches Ziel

Wachsen und mehr Mandanten
annehmen – das ist kein berufliches
Ziel. Es würde seinen Grundsätzen
auch zuwiderlaufen. Vielmehr sieht
er auf seine Mandanten eine weitere
Herausforderung zukommen: Wenn
nämlich das Recht gelockert wird
und es „EU-Ketten“ geben wird. Das
werde dann hohe Kaufpreise zur Fol-
ge haben, allerdings nur in den guten
Lagen – meint Höniger. Hier möchte
er die Weichen für seine Mandanten
stellen – und hofft, „daß mir das All-
tagsgeschäft weiter so gut wie bisher
abgenommen wird“. 

Mit seiner Organisationsform sieht
er dabei gute Überlebenschancen:
„Die ganz Großen werden bestehen
bleiben; aber auch die Kleinen in ih-
rer Marktnische. Und das ist auch ei-
ne Chance für die sogenannten Ein-
zelkämpfer, wenn es ihnen gelingt, ein
Netz von Spezialisten aufzubauen.“ 

Den jungen Kollegen rät Höniger,
den sozialen Auftrag ernst zu neh-
men, „denn aus ,einfachen‘ Man-
danten können bedeutende Manda-
te wachsen, und es ist schön, von
Anfang an dabei gewesen zu sein
und das Vertrauen erworben zu
haben.“ ●
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Kanzleiporträt

Neun Millionen Menschen le-
ben in 50 Kilometern Um-
kreis in und um Düsseldorf –

ein hochverdichteter Absatz- und Be-
schaffungsmarkt, den rund 100.000
Unternehmen nutzen. Die günstige
strategische Lage in unmittelbarer
Nähe zu Frankreich und den Benelux-
Ländern im Zentrum des Binnen-
marktes – vom Rhein-Ruhr-Flughafen
sind in kürzester Zeit alle wichtigen eu-
ropäischen Handelszentren erreicht –
macht Düsseldorf attraktiv für den in-
ternationalen Handel: In der Landes-

„Syndikus der Apotheker“
Wilfried Höniger war 23, als er zum Steuerbera-
ter zugelassen wurde. Der Rechtsbeistand kam
später hinzu. Als er vier Jahre später die Kanzlei
seines ehemaligen Chefs in Dortmund über-
nahm (1970), existierte die Spezialisierung be-
reits. Vornehmlich Deklaration, aber auch Bera-
tung von Apothekern oder deren Fachpersonal
machten etwa 80 bis 90 Prozent des Umsatzes
aus. Auf diese Weise ist er mit der Branche und
den notwendigen Fachkenntnissen vertraut ge-
worden.
„Weg von der vergangenheitsbezogenen Bera-
tung hin zur Gestaltung der Zukunft“ war schon
Anfang der 70er Jahre sein Grundsatz, welcher
durch ein berufliches Vorbild geprägt worden ist.
Der Steuerberater solle sich mit weniger Manda-
ten begnügen, denn der Kuchen werde immer
kleiner. Dafür solle er diese in der Breite und
Tiefe beraten. Was nicht heißt, daß er „Alleskön-
ner“ sein muß – sondern sich ein Umfeld von
Vertrauensleuten schaffen soll, um mit ihnen zu
kooperieren. Der Steuerberater solle sich als Syn-

dikus, als Vertrauter des Mandanten verstehen,
der für ihn alle wichtigen finanziellen Fragen
koordiniert. 
Wilfried Höniger hat mittlerweile seit vielen Jah-
ren den Sitz seiner Kanzlei in Oberstdorf und ko-
operiert mit Steuerberaterinnen, Renten- und
Versicherungsberatern und seiner Tochter, die
Rechtsanwältin ist, sowie einer Bilanzbuchhalte-
rin in Oberstdorf. Seine Ehefrau Anna ist seine
„rechte Hand“ und begleitet ihn im Außen-
dienst. Neben 40 Apothekern, die er als Stamm-
mandanten vierteljährlich besucht, betreut er
unter anderem Heilberufe und Handwerker. Sei-
ne Angestellten sind bei den Mandanten neben
den höherwertigen Leistungen auch für Fibu
und Lohn zuständig, weil seiner Meinung nach
nur so eine hohe Qualität gewahrt werden kann.  
Seit Anfang des Jahres trägt seine Kanzlei den
Namen „SanaConsult Treuhand Steuerbera-
tungsgesellschaft mbH“. Für seine Mandanten
ist er mit der gebührenfreien Vanity-Nummer
0800-HOENIGER rund um die Uhr erreichbar. 




