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Netzwerken fiir selbststandige Bilanzbuchhalterinnen und Bilanzbuchhalter:

Erfolgsstrategien aus der Praxis

Selbststdndige Finance-Profis arbeiten in der Regel in einem Berufs-
feld, das von Prdazision und Zurtickhaltung geprdgt ist. Doch neben
Zahlen, Daten und Fakten spielt ein oft unterschdtzter Erfolgsfaktor
eine zentrale Rolle: das Netzwerken. Der gezielte Aufbau und die
Pflege beruflicher Kontakte ist ein entscheidender Baustein fiir lang-
fristigen Erfolg. Dieser Beitrag zeigt anhand konkreter Beispiele und
Strategien, wie auch zuriickhaltende Fachkrdfte das Netzwerken
erfolgreich in die Praxis integrieren kénnen.

1. Zusammenarbeit mit Steuer-
beratungskanzleien: Freie
Mitarbeit als Erfolgsfaktor

Praxisfall:

Eine selbststandige Bilanzbuchhalte-
rin hat sich auf die Buchhaltung von
mittelstandischen Unternehmen spe-
zialisiert. Durch die freie Mitarbeit
bei Steuerberatungskanzleien aus
der Region gewinnt sie regelmaRig
neue Mandate. Der Austausch be-
schrankt sich auf klare, fachliche
Themen — ein Pluspunkt fiir diejeni-
gen, die Smalltalk meiden. Die Steu-
erberaterinnen und Steuerberater
schatzen die zuverldssige Zuarbeit
und empfehlen sie aktiv weiter.

Tipp:

Die Zusammenarbeit mit Steuerbe-
ratungskanzleien in lhrer Region auf
Basis einer freien Mitarbeit bietet
grofles Potenzial. Eine unverbind-
liche Kontaktaufnahme, beispiels-
weise per E-Mail oder in einem per-
sonlichen  Gesprach, kann den
Grundstein fiir eine erfolgreiche
Partnerschaft legen. Es empfiehlt
sich, dabei die eigenen Stéarken — wie
etwa Termintreue und Genauigkeit —
klar zu kommunizieren.
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2. Teilnahme an Fachgruppen
und Verbanden: Expertise
sichtbar machen

Praxisfall:

Eine Bilanzbuchhalterin schlielt sich
einem Berufsverband an und nimmt
an regelmaBigen Treffen teil. An-
fangs fallt es ihr schwer, sich aktiv
einzubringen; stattdessen hort sie
aufmerksam zu und stellt gezielt Fra-
gen, wenn es um konkrete Fachthe-
men geht. Mit der Zeit wird sie als
kompetente Ansprechpartnerin wahr-
genommen. Eine andere Teilnehme-
rin vermittelt ihr schlieRlich einen
GroRkunden, der genau ihre Experti-
se sucht.

Tipp:

Der Beitritt zu Berufsverbanden oder
Fachgruppen kann eine wertvolle
Plattform fiir den fachlichen Aus-
tausch bieten. Die Teilnahme an Dis-
kussionsrunden oder themenspezifi-
schen Veranstaltungen ermdglicht
es, auch ohne viel Smalltalk Kontakte
zu knupfen und die eigene Sichtbar-
keit zu erh6hen.

3. Networking auf Branchen-
veranstaltungen: Gezielt und
vorbereitet

Praxisfall:

Ein Bilanzbuchhalter besucht eine
Messe fiir kleine und mittlere Unter-
nehmen. Statt wild Visitenkarten zu
verteilen, wahit er gezielt zwei Vor-
trage aus, die ihn interessieren. Nach
den Vortragen spricht er die Referie-
renden mit einer konkreten fach-
lichen Frage an. Dadurch entsteht

- ein Gesprach, bei dem er seine Ex-

pertise kurz vorstellen kann. Einige
Wochen spater erhilt er eine Anfrage
von einem der Vortragenden.

Tipp:

Die Vorbereitung auf Branchenver-
anstaltungen ist entscheidend. Ziel-
gerichtete Fachfragen an Referieren-
de oder andere Teilnehmende kon-
nen einen fachlich fundierten Aus-
tausch fordern. Mit einer durchdach-
ten Strategie bleibt man nachhaltig
in Erinnerung.



4. Empfehiungsmarketing
durch bestehende Mandate:
Vertrauen nutzen

Praxisfall:

Ein Bilanzbuchhalter nutzt die positi-
ven Erfahrungen seiner Bestands-
kundschaft. Er bittet sie, ihn aktiv
weiterzuempfehlen — beispielsweise
an Geschiftskontakte oder andere
Unternehmen. Eine zufriedene Kun-
din stellt daraufhin den Kontakt zu
einem Kollegen her, der ebenfalls
dringend Unterstiitzung bei der Fi-
nanzbuchhaltung benétigt.

Tipp:

Bestandskundinnen und -kunden
konnen gezielt um Empfehlungen
gebeten werden. Sind diese zufrie-
den, sind sie hdufig die besten Bot-
schafterinnen und Botschafter und
offnen die Tir zu neuen Mandaten.
Ein positiver Erfahrungsbericht schafft
zudem Vertrauen bei potenziellen
neuen Geschaftskontakten.

5. Austausch mit anqeren
Selbststandigen: Uber den
Tellerrand blicken

Praxisfall:

Eine Bilanzbuchhalterin tritt einem
regionalen Netzwerk aus Unterneh-
merinnen und Unternehmern bei.
Dort stellt sie fest, dass viele Selbst-
standige wie Fotografen, Coaches
oder IT-Dienstleisterinnen  keinen
Uberblick iiber ihre Finanzen haben.
Ohne aggressives Werben bietet sie
ihre Unterstlitzung in informellen
Gesprachen an. Nach einigen Mona-
ten entwickelt sich daraus ein festes
Portfolio aus neuen Kundinnen und
Kunden.

Tipp:

Auch Netzwerke mit Selbststandigen
aullerhalb der eigenen Branche kon-
nen wertvolle Kontakte bieten. Der
Austausch mit Fachleuten aus ver-
schiedenen Bereichen erdffnet oft
unerwartete Synergien, die langfris-
tig von Nutzen sein kdnnen.
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Fazit: Authentisch Netzwerken fiir
nachhaltigen Erfolg

Netzwerken erfordert keine Extrover-
tiertheit oder standige Prasenz im
Mittelpunkt. Vielmehr liegt der Fokus
darauf, auf authentische Weise Be-
ziehungen aufzubauen, die fiir beide
Seiten einen Mehrwert schaffen. Ge-
rade in einem Berufsfeld, das von
Sachlichkeit gepragt ist, kdnnen ge-
zielte Networking-MalRnahmen ent-
scheidend sein. Mit kleinen, bewuss-
ten Schritten ldsst sich Netzwerken
erfolgreich in den beruflichen Alltag
integrieren und langfristig als Er-
folgsstrategie etablieren.

Mein Tipp an Sie personlich lautet
daher: Fangen Sie klein an, bleiben
Sie sich treu — und machen Sie Netz-
werken zu lhrem personlichen Er-

folgsrezept. -
Matthias Lesch, modus.Matthias

Lesch GmbH*

* Matthias Lesch steht seit 1996 als strategi-
scher Partner an der Seite des BVBC. Damit
blickt er auf bald dreiig Jahre Erfahrung
mit selbststdndigen und angestellten Fach-
krdften aus dem Rechnungswesen und
Controlling zuriick. Als unabhdngiger Versi-
cherungsmakler berdt er Mitglieder kosten-
frei in entscheidenden Fragen der Absiche-
rung und ermdglicht im Rahmen der Mit-
gliedschaft Zugang zu exklusiven Kollektiv-
vertrdgen. Mehr Infos dazu gibt es auf der
BVBC-Webseite unter bvbc.de/modus.

BVBCE

Bundesverband der
Bilanzbuchhalter
und Controllere. V.

Adressen:

Auguststrafie 19-29, 53229 Bonn
Tel.: 0228/96393-0

Fax: 02 28/9 6393-14

Internet: http://www.bvbc.de
E-Mail: kontakt@bvbc.de

BC1/2025 B 47



