
SOFTWARE für Steuerberater

Mandanten-Screening
Haftungsrisiken nach § 102 StaRUG und
Potenziale für die betriebswirtschaftliche Beratung 
identifizieren



WENN NEUE MANDANTEN ALS ERSTES
ÜBER DEN PREIS SPRECHEN WOLLEN …
Kennen Sie das? Sie stehen als Steuerkanzlei kurz davor, dieses wirklich tolle neue Mandat zu gewinnen, und das 
betreffende Unternehmen scheint sich in erster Linie über den Preis für Ihre Leistung unterhalten zu wollen?

Das ist für Sie nicht nur ärgerlich sondern sollte Sie vor allem dazu veranlassen, einige grundlegende Fragen 
bezüglich der von Ihnen angebotenen Leistungen und wie Sie diese nach Außen kommunizieren zu stellen.

Wenn Mandanten nämlich in erster Linie über Ihr Honorar diskutieren möchten, dann sollten Sie dies als deutliches 
Zeichen dafür verstehen, dass Ihre Leistung in den Augen dieser Mandanten austauschbar ist. Aus Sicht der 
Mandanten handelt es sich in diesem Fall um eine standardisierte Leistung, die von jeder anderen Kanzlei 
gleichermaßen erbracht werden kann.

Wie bei anderen sogenannten „Commodities“ entscheidet für Mandanten in diesem Fall daher primär der Preis und 
die Verfügbarkeit darüber, von welcher Kanzlei Sie Leistungen in Anspruch nehmen.

Doch wie kommt man da wieder raus? Wie gelingt es mir, dass Mandanten zu mir kommen und bei mir bleiben, 
weil ich etwas Besonderes bin und ihnen einen einmaligen und unverzichtbaren Nutzen stifte?

Das Zauberwort heißt „Differenzierung“. Schaffen Sie Leistungen, die aus Sicht der Mandanten
einmalig und idealer Weise mit Ihnen als Person verknüpft sind. Das schafft Loyalität
und macht Mandanten weniger preissensitiv. Zusätzlich bieten solche Leistungen
die Chance, neue Honorarmöglichkeiten zu erschließen.

Ein Leistungsbereich, der sich besonders gut für
eine Differenzierung anbietet, ist die umfassende
betriebswirtschaftliche Beratung.



Haben Sie den richtigen Ansatz für die 
betriebswirtschaftliche Beratung
noch nicht gefunden?
Der Bedarf an betriebswirtschaftliche Beratung darf bei vielen kleinen und mittelständischen 
Unternehmen angenommen werden, doch er muss im Mandantenunternehmen geweckt werden, um 
in einen konkrete Beratungsanfrage zu münden.

Nicht von ungefähr fallen so viele mittelständische Unternehmen gefühlt über Nacht in die Krise 
(häufig ausgelöst durch einen unangenehmen Anruf der Bank). Dabei wären die Vorboten der Krise 
mit dem notwendigen Know-how in der Regel bereits Jahre im Voraus erkennbar und damit auch 
korrigierbar gewesen. Helfen Sie ihren Mandant*innen im persönlichen Gespräch, diese Vorboten 
aber auch Chancen rechtzeitig zu erkennen und bieten Sie aktiv konkrete Unterstützung an.

Doch wie können solche Unternehmen, die eine Krisennähe oder einen Bedarf an 
betriebswirtschaftlicher Beratung zeigen, zuverlässig identifiziert werden?

Wir helfen Ihnen mit unserem Mandanten-Screening.



Verpassen Sie kein HAftungsrelevantes
EREIGNIS mehr bei Ihren Mandanten
Steuerberater:innen, die einen Jahresabschluss für einen Mandanten erstellen, müssen diesen auf das Vorliegen eines 
möglichen Insolvenzgrundes nach den §§ 17 bis 19 der Insolvenzordnung prüfen und auf die sich daran anknüpfenden 
Pflichten der Geschäftsleiter hinweisen. 

Vor dem Hintergrund des Grundsatzurteils des BGH zur Verschärfung der Steuerberaterhaftung (BGH, Urteil vom 
26.1.2017 – IX ZR 285/14), welches explizit in der Gesetzesbegründung zu der seit dem 1.Januar 2021 geltenden Regelung 
des § 102 StaRUG erwähnt ist, stellt sich eine besondere Herausforderung, wenn Steuerberater*innen die Bücher des 
Unternehmens führen. Bei der ordnungsgemäßen Durchführung der Buchführungsarbeiten darf angenommen werden, 
dass sich dem sachkundigen Berater das Vorliegen eines möglichen Insolvenzgrundes nach den §§ 17 bis 19 der 
Insolvenzordnung bereits unterjährig und nicht erst im Zeitpunkt der Erstellung des Jahresabschlusses aufdrängen muss. 
Umso mehr gilt dies, wenn angenommen werden kann, dass der Steuerberater faktisch die Rolle des externen Controllings 
für das Mandantenunternehmen übernommen hat.

Wir helfen Ihnen, ein kontinuierliches Monitoring der 
Eigenkapitalentwicklung und des Bestands an liquiden 
Mitteln im Verhältnis zu den Verbindlichkeiten sowie 
sonstiger Anzeichen für das Vorliegen eines möglichen 
Insolvenzgrundes über alle Mandate zu etablieren.

Doch wie soll eine Kanzlei fortlaufend (monatlich) 
im Zweifel hunderte von Unternehmensmandate 
auf das Vorliegen eines möglichen 
Insolvenzgrundes prüfen.

§ 102 StaRUG



Wir helfen Ihnen und
nehmen Sie an die Hand
Neue Wege zu beschreiten und Geschäftsfelder wie die
betriebswirtschaftliche Beratung zu erschließen, fällt oft nicht leicht.
Aufgrund von drängenden Fristarbeiten, fehlendem Know-how und
ggf. mangelnder Bereitschaft bei Mitarbeiter*innen fehlt nur allzu
häufig die Zeit, sich um richtungsweisende strategische Themen zu
kümmern.

Wir unterstützen Sie tatkräftig dabei, diese Herausforderungen zu
meistern und die dringenden Aufgaben des Tagesgeschäfts mit den
für die Zukunft Ihrer Kanzlei wichtigen Vorhaben unter einen Hut zu
bringen.

Wer schnell vorankommen will,
geht allein.

Wer weit kommen will,
geht gemeinsam mit anderen.

afrikanisches Sprichwort



Zur Systematik des
Mandanten-Screening
Wir kommen zu Ihnen in die Kanzlei und nehmen Sie aktiv unterstützend an die Hand, 
Mandanten mit Haftungsrisiken nach § 102 StaRUG und solche mit einem ausreichend 
großen Potenzial für die betriebswirtschaftliche Beratung zu identifizieren.

Wir setzen dazu die Software-Lösungen CANEI.tax und CANEI.betterbusiness ein, die 
speziell für diese Aufgaben entwickelt wurden.

Mit CANEI.tax identifizieren aus der Gesamtheit aller Ihrer im Kanzleirechnungswesen 
geführten Mandanten solche, die Anzeichen für eine Insolvenznähe zeigen, und solche, 
deren geschäftliche Entwicklung auf betriebswirtschaftliche Optimierungspotenziale 
schließen lässt.

Mit CANEI.betterbusiness tauchen wir tief in die in ersten Schritt identifizierten Mandate ein 
und machen uns ein Bild von der geschäftlichen Entwicklung, gegenüber 
Vergleichsunternehmen auffälligen Kennzahlen (Benchmarking), identifizieren und 
quantifizieren Verbesserungspotenziale und erstellen einen detaillierten Bericht inklusive 
Handlungsempfehlungen für solche Mandatsunternehmen, die ein ausreichend großes 
betriebswirtschaftliches Verbesserungspotenzial aufweisen.

Nutzen Sie das nächste ohnehin geplante Mandantengespräch, um mit den 
identifizierten Mandantenunternehmen über das Ergebnis der Analyse zu 
sprechen und bieten Sie ein kostenpflichtiges Folgegespräch an, in welchem 
Sie die Details Ihrer Analyse vorlegen und mit dem Mandanten über 
mögliche Lösungsansätze sprechen.

Prüfung aller Mandanten 
auf Insolvenznähe

Prüfung aller Mandanten 
auf herausfordernde 
Geschäftsentwicklungen

Identifizierung der 
Potenziale für die BWB auf 
Kennzahlenebene

Quantifizierung der 
Potenziale und Fokus auf 
sinnvolle Größen

Identifizierung operativer 
Schwächen

Eingrenzung sinnvoller 
Handlungsempfehlungen 
für Unternehmen mit 
Potenzialen
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Nach nur einem TAG halten Sie alle 
notwendigen Informationen in den Händen

Das Mandanten-Screening nimmt üblicher Weise nur einen Tag in Anspruch. Dank der 
eingesetzten Software-Lösungen CANEI.tax und CANEI.betterbusiness sowie der Expertise 
unseres Teams, können wir Ihnen äußerst effizient, Haftungsrisiken und Beratungspotenziale 
identifizieren und die Ergebnisse des Mandanten-Screening für Sie in anschaulichen Berichten 
zusammenfassen.

Am Ende dieses einen für das Screening notwendigen Tages erhalten Sie von uns die folgenden 
Unterlagen:

§ Abschlussbericht über das Mandanten-Screening,
§ den zusammenfassenden Bericht über Auffälligkeiten über alle Mandanten,
§ den Bericht über Auffälligkeiten für einzelne Mandanten,
§ die Potenzialberichte für einzelne Mandanten mit ausreichend großem identifizierten 

Potenzial für die betriebswirtschaftliche Beratung sowie
§ den Risiko-Bericht über alle in CANEI.betterbusiness näher untersuchten 

Mandantenunternehmen.

Die Nutzung von CANEI.tax und CANEI.betterbusiness ist für die Durchführung des Mandanten-
Screening kostenfrei.

Zudem halten wir die Ergebnisse der in CANEI.betterbusiness durchgeführten Analysen für Sie 
weitere 30 Tage nach dem Mandanten-Screening kostenfrei und für Sie jederzeit zur Ansicht 
weiter vor, so dass Sie die Ergebnisse interaktiv mit den Mandanten am System besprechen 
können.



In der Kanzlei zu erfüllende 
Voraussetzungen für das Screening

Aufgrund fehlender Export-API-Schnittstellen 
anderer Hersteller von Kanzleisystemen, können 
wir diesen Service derzeit nur für DATEV-
Anwender anbieten.

Der Vorbereitungsaufwand Ihrerseits für die Durchführung des Mandanten-Screening 
ist minimal:

§ Installation einer kostenfreien Test-Version von CANEI.tax und Verbindung zum 
Kanzlei-Rechnungswesen über die DATEVconnect Schnittstelle

§ Uneingeschränkter Zugriff auf die installierte CANEI.tax Software für das Team 
von CANEI.tax während der Durchführung des Mandanten-Screening

§ Installation der CANEI.betterbusiness DATEV-Schnittstelle und Zugriff auf eben 
diese (alternativ auf Anforderung Summen- und Saldenlisten im DATEV PDF-
Format von solchen Mandantenunternehmen, die als potenzialtragend identifiziert 
wurden)

§ Arbeitsraum für max. 2 Mitarbeiter*innen von CANEI.tax mit Zugriff auf die oben 
benannten Systeme



Jetzt informieren und 
Termin vereinbaren

Ihr direkter Kontakt

info@canei.tax
https://www.canei.tax


