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Gerhard Nonnenmacher: Aber ich will doch
nicht mit meinem Steuerberater rudern gehen!
Wenn die Homepages eine Suchfunktion hatten,
habe ich gezielt nach ,Werbeagentur” gesucht.
Allerdings ohne einen einzigen Treffer. Wir sind
anscheinend nicht erwtinscht. Aber im Ernst: Da
ist man dann nicht gut beraten worden, denn der
Einsatz einer Suchfunktion macht nicht immer
Sinn und setzt einige Dinge in den Bereichen
Content und Programmierung voraus.

Frank Vogelsang: Ich habe festgestellt, dass
Schlagworte wie ,personliche Ansprache”
oder ,optimale Erreichbarkeit® beliebt sind.
Bei einigen Anbietern mit diesen Aussagen
habe ich dann bei genauem Hingucken fest-
gestellt, dass die Mitarbeiter keine Durchwahl
besitzen. Das ist nicht besonders personlich
und erreichbar. Sehr schon fand ich auch, dass
einige Steuerberater garantieren, Mandanten-
Daten vertraulich zu behandeln....

Gerhard Nonnenmacher: Das sollte man bei
seinem Steuerberater auch annehmen, denke
ich. Also was soll das? Bei Betrachtung einiger
Homepage-Bilder ist mir echt ein Schauer
ber den Riicken gelaufen.

Frank Vogelsang: Ich habe auch bei der ein
oder anderen Présenz gedacht: ,Das sieht ja aus
wie bei einem Bestattungsinstitut!?“ Auch inte-
ressant, was so mancher Anbieter unter dem
Mentipunkt ,Service” zusammenfasst. Bei einem
Anbieter habe ich tatsdchlich dort das Impres-
sum und die Wegbeschreibung gefunden...

Gerhard Nonnenmacher: Unter'm Strich
muss ich sagen: Die Mehrheit der regional ver-
tretenen Internetprédsenzen erfiillt nicht mal
einen Mindeststandard: Der Content ist aus-
tauschbar, die Bildkommunikation holt einen
nicht ab, es gibt Programmierungsfehler, die
personliche Ansprache fehlt — das ist alles an-
dere als nutzenorientiert.

Frank Vogelsang: Ich stim-
me Dir zu. Aber ich habe auch
ein paar Beispiele dafiir ge-
funden, wie sich Steuerbera-
ter differenziert darstellen konnen. Etwa ein
Steuerberater aus Diisseldorf. Schon sein Slo-
gan ,SteuerBerater” zeigt: Er hat sich Gedan-
ken gemacht. Er spricht auf seiner Homepage
davon, zu agieren anstatt zu reagieren und in
seinem Bereich das Optimum herauszuholen.
Eine personliche Ansprache zieht sich durch
den ganzen Auftritt, unterstrichen durch eine
effektive Bildkommunikation.

Frank Vogelsang:
+Das sieht ja aus wie bei
einem Bestattungsinstitut!?”

Frank Vogelsang ist der
kreative Kopf bei VOON.

Gerhard Nonnenmacher: Ich habe auch
noch einen relativ grofien Anbieter gefunden,
der erkannt hat, dass sich professionelles Mar-
keting auszahlt. Ein einprégsamer, cleverer
Slogan: ,Mehr Beratung. Weniger Steuern®
— Da hat jemand eine Marke aufgebaut und
sich Gedanken gemacht. Wir konnen der
Homepage entnehmen: Es gibt ein eigenes
Magazin, Newsletter und Workshops stehen
auch fiir Nicht-Man-
danten offen. Auch
geschickt: Der Anbie-
ter schmiickt sich mit
einer ,Focus-Money*-
Und
obwohl sie international tétig sind, stellen sie

Auszeichnung.

immer wieder den regionalen Bezug her, der
ortliche Mittelstand fiihlt sich angesprochen.
Erkléar mir mal, warum man solche positiven
Beispiele anscheinend noch wie die Nadel im
Heuhaufen suchen muss!

Frank Vogelsang: Sag Du es mir!

Gerhard Nonnenmacher: Erstens: Das Be-
wusstsein fiir professionelles Marketing
fehlt. Noch lauft viel iiber zuféllige Kontakte
— genau so wie es frither bei uns war. Was
viele Steuerberater verkennen: Es herrscht
mittlerweile grofSer Wettbewerb und Man-
nicht
weiterver-

danten  werden
zwangslaufig
erbt®. Zweitens: Auch die
zunehmende Lockerung

der Werbemoglichkeiten
haben die Meisten noch nicht erkannt,
zum Beispiel die Nutzung von Auszeich-
nungen Dritter. Eine clevere Moglichkeit,
die immer noch recht beschrankten Wer-
Drittens:

Das Kommunikationsverhalten der poten-

bemdoglichkeiten zu umgehen.

ziellen Mandanten verdndert sich immens:
Es reicht nicht mehr, sich im Verein und auf

dem Golfplatz zu bewegen, weil viele Man-

Gerhard Nonnenmacher:
,In der Steuerberaterbranche wird Marke-
ting oft noch mit Kulis und Kaffeetassen
bedrucken gleichgesetzt.”

Gerhard Nonnenmacher ist der
Fachmann fiir Strategie und Beratung.

S
danten zunehmend das Internet und Sozi-
ale Netzwerke nutzen.

Frank Vogelsang: Meiner Meinung nach
gibt es — zusitzlich zu den genannten Min-
deststandards — drei To Do’s! Erstens: Als
Steuerberater sollte man seine Homepage ziel-
gruppenaffin gestalten. Das heifst: Ich mache
mir Gedanken dariiber, wen ich iberhaupt an-
sprechen will, ein Blick
tber den Tellerrand
kann da nicht schaden.
Man sollte

die Homepage aktu-

Zweitens:

alisieren, um bei den
Suchmaschinen-Ergebnissen regelmiflig eine
gute Position zu erreichen. Drittens: Zusétz-
lich kann ich als Steuerberater auch professi-
onelles Suchmaschinenmarketing betreiben,
um bei bestimmten Suchbegriffen ganz oben
zu erscheinen. Auflerdem finde ich, dass man
auf hoherer Ebene am Bewusstsein und Image
des Berufsstandes arbeiten konnte.

Gerhard Nonnenmacher: Was meinst Du damit?

Frank Vogelsang: Stichpunkt Verbandswer-
bung. Da konnte man sich zum Beispiel eine
Scheibe vom Deutschen Anwaltverein abschnei-
den. Die haben mit einer witzigen und einpré
gsamen Imagekampagne eine Menge Aufmerk-
samkeit fiir ihren Berufsstand erzeugt. Das ist
ein Beweis dafiir, dass auch ein vermeintlich tro-
ckener und seriGser Berufsstand aufmerksam-

keitsstarkes Marketing betreiben kann.

Gerhard Nonnenmacher: Stimmt. In der
Steuerberaterbranche wird Marketing oft noch
mit Kulis und Kaffeetassen bedrucken gleich-
gesetzt. Heute geht es aber um professionelle
ganzheitliche Kommunikationsberatung. Und
wenn man diese grundlegenden Elemente er-
fullt hat, kann man auch Kaffeetassen und Ku-
lis bedrucken. ]
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