Digitalisierungsstrategien der
Agro-Treuhdnder

Wie die landwirtschaftliche Treuhandbranche
mit der Digitalisierung Schritt halt

Bachelor Thesis von Stocker Nicola
Vorgelegt bei Miinger Bendicht und Sturzenegger Hans Ulrich
Zollikofen, 17. August 2020

Berner Fachhochschule
Hochschule flir Agrar-, Forst- und Lebensmittelwissenschaften
BSc Agronomie - Agrarwirtschaft



Selbststdandigkeitserklarung und Gewdhrung der Nutzungsrechte

Durch meine Unterschrift erklare ich, dass
- ich die ,Richtlinien Gber den Umgang mit Plagiaten an der Berner Fachhochschule® kenne
und mir die Konsequenzen bei deren Nichtbeachtung bekannt sind,
- ich diese Arbeit in Ubereinstimmung mit diesen Grundsitzen erstellt habe,
- ich diese Arbeit personlich und selbstdandig erstellt habe,
- ich mich einverstanden erkldre, dass meine Arbeit mit einer Plagiat-Erkennungssoftware getestet
und in die BFH-Datenbank der Software aufgenommen wird,

- ich der HAFL ein kostenloses, unbefristetes, nicht-exklusives Nutzungsrecht an meiner Ar-

beit gewahre.

Trimmis, 17. August 2020

Ort, Datum

Unterschrift

Mitteilung uber die Verwendung von studentischen Arbeiten der Hochschule fiir Ag-
rar-, Forst und Lebensmittelwissenschaften HAFL

Alle Rechte an Semesterarbeiten, Minorarbeiten sowie Bachelor und Master Theses der Hochschule fir
Agrar-, Forst- und Lebensmittelwissenschaften HAFL sind im Besitze des/der Verfasser/in der Arbeit.
Die HAFL geniesst jedoch ein kostenloses, unbefristetes, nicht-exklusives Nutzungsrecht an den Arbei-
ten ihrer Studierenden.

Semesterarbeiten, Minorarbeiten sowie Bachelor und Master Theses sind Bestandteile des Ausbildungs-
programms und werden von den Studierenden selbstandig verfasst. Die HAFL libernimmt keine Verant-
wortung fir eventuelle Fehler in diesen Arbeiten und haftet nicht fir moglicherweise daraus entste-
hende Schaden

Zollikofen, Dezember 2015
Die Direktion

Berner Fachhochschule | Haute école spécialisée bernoise | Bern University of Applied Sciences 1



Inhaltsverzeichnis

Glossar
Tabellenverzeichnis
Abbildungsverzeichnis
Abstract

1

2

Einleitung
1.1 Einleitung
1.2 Forschungsfragen
1.3 Hypothesen
Stand der Forschung
2.1 Digitale Transformation und digitaler Reifegrad
2.2 Auswirkungen der Automatisierung auf den Arbeitsmarkt
2.3 Digitalisierung in der Treuhandbranche
2.4 Digitalisierung in der Landwirtschaft
Material und Methoden
3.1 Literaturrecherche
3.2 Empirischer Teil
3.2.1 Befragung Agro-Treuhander
3.2.2 Experteninterviews
3.3 Branchenstrukturanalyse nach Michael E. Porter
3.3.1 Verhandlungsmacht der Lieferanten
3.3.2 Verhandlungsmacht der Kunden
3.3.3 Bedrohung durch neue Wettbewerber
3.3.4 Bedrohung durch Ersatzleistungen
3.3.5 Konkurrenz zwischen bestehenden Wettbewerbern
3.4 Geschaftsmodell und wertbasierter Geschaftsmodellansatz
3.4.1 Definition Geschaftsmodell
3.4.2 Wertbasiertes Geschaftsmodell
Ergebnisse
4.1 Branchenanalyse Agro-Treuhand Schweiz
4.1.1 Allgemeine Eckdaten zu Agro-Treuhand Schweiz
4.1.2 Verhandlungsmacht der Lieferanten
4.1.3 Verhandlungsmacht der Kunden
4.1.4 Bedrohung durch neue Wettbewerber
4.1.5 Bedrohung durch Ersatzleistungen
4.1.6 Konkurrenz zwischen bestehenden Wettbewerbern
4.2 Branchenentwicklung Agro-Treuhand Schweiz
4.2.1 Digitale Prozesse in der Agro-Treuhandbranche
4.2.2 Digitale Veranderungen der letzten 20 Jahre in der Agro-Treuhandbranche
4.2.3 Digitale Weiterentwicklung der Agro-Treuhandbranche
4.2.4 Anforderungsprofil Agro-Treuhander
4.3 Chancen und Herausforderungen der Digitalisierung
4.3.1 Chancen
4.3.2 Herausforderungen
4.4 Digitalisierungsstrategien der Agro-Treuhdnder
4.4.1 Ziele und Strategien im Bereich Umsatz, Mitarbeitende und Dienstleistungen
4.4.2 Ziele und Strategien im Bereich Digitalisierung
4.5 Geschaftsmodelle der Agro-Treuhander
4.5.1 Leistungskonzept
4.5.2 Wertschdopfungskonzept
4.5.3 Kandle
4.5.4 Ertragsmodell
4.5.5 Wertverteilung
4.5.6 Entwicklungskonzept

Berner Fachhochschule | Haute école spécialisée bernoise | Bern University of Applied Sciences

O 0N NNO UV T N



4.5.7 Durchschnittlicher Agro-Treuhdnder

5 Diskussion
5.1 Branchenanalyse Agro-Treuhand Schweiz
5.2 Branchenentwicklung im Kontext der Digitalisierung
5.3 Chancen und Herausforderungen der Digitalisierung
5.4 Digitalisierungsstrategien und Geschaftsmodelle in der Agro-Treuhandbranche
5.5 Kritische Wiirdigung

6 Folgerungen
6.1 Beantwortung der Forschungsfragen
6.2 Licken der Arbeit und weitere Forschungsfragen
6.3 Handlungsempfehlungen

Dank

Anhang

Berner Fachhochschule | Haute école spécialisée bernoise | Bern University of Applied Sciences

41

42
42
43
45
46
49
50
50
52
54
58
59



Glossar

Agro-Treuhdnder

Digitale Transformation

Digitalisierung

Digitalisierungsstrategie

Geschaftsmodell

Strategie
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Unter Agro-Treuhdnder wird in dieser Arbeit ein auf landwirtschaftliche
Kunden spezialisiertes Treuhandunternehmen verstanden, welches treu-
hdnderische Dienstleistungen im Bereich Buchfiihrung, Jahresabschluss,
Steuerberatung, Unternehmensberatung etc. anbietet. Als Agro-Treuhan-
der gelten alle Mitglieder des Treuhandverbands Landwirtschaft Schweiz.
Die Mitgliedschaft wird als Abgrenzungskriterium zu den {ibrigen Treu-

handunternehmen verwendet.

Dieser Begriff wird in dieser Arbeit synonym zum Begriff Digitalisierung

verwendet. - siehe Digitalisierung

Darunter ist im eigentlichen Sinn der Ubergang von analogen zu digitalen
Werten, die entsprechend in digitaler Form verarbeitet und gespeichert
werden. Bei der Digitalisierung handelt es sich um einen Prozess, der
auch als digitale Transformation bezeichnet wird. Wesentliche Aspekte
der Digitalisierung sind die Automatisierung, die kiinstliche Intelligenz
und die Robotisierung. Das Ziel besteht darin, Prozesse dahingehend zu

optimieren bzw. zu automatisieren, dass die Effizienz gesteigert wird.

Die Digitalisierungsstrategie ist im Grunde genommen eine Strategie, die
sich jedoch vorwiegend mit dem Erreichen von Ziele im Kontext der Digi-
talisierung beschéftigt. Sie dient einer Unternehmung zur Bewdltigung

der digitalen Transformation. Die Ziele und Massnahmen hangen immer

vom jeweiligen digitalen Reifegrad der Unternehmung ab.

Das Geschaftsmodell beschreibt, wie ein Unternehmen gegentiber seinen
Anspruchsgruppen Werte schafft. Es grenzt sich insofern von der Strate-
gie ab, als dass ein Geschaftsmodell keine Informationen tiber den Um-
gang mit der Konkurrenz enthélt. Ausserdem wird das Geschaftsmodell

aus der Unternehmensstrategie abgeleitet.

Eine Strategie (Unternehmensstrategie, Digitalisierungsstrategie usw.)
beschreibt den Weg und die Massnahmen, wie ein klar definiertes Ziel
erreicht werden soll. Sie beschreibt eine mittel- bis langfristige Verhal-

tensweise einer Organisation zur Erreichung der gesteckten Ziele.
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Abstract

STOCKER, Nicola. Digitalisierungsstrategien der Agro-Treuhdnder. Wie die landwirtschaftliche

Treuhandbranche mit der Digitalisierung Schritt halt.

Die digitale Transformation stellt Wirtschaft und Gesellschaft vor neue Herausforderungen, auch die
landwirtschaftliche Treuhandbranche ist von diesem Wandel betroffen. Welche Auswirkungen die Digita-
lisierung auf die Agro-Treuhandbranche hat und wie die Branche mit ihr Schritt halt, wurde bislang noch
nicht wissenschaftlich untersucht. Diese Bachelorarbeit setzt genau dort an und untersucht, wie sich die
Branche im Kontext der Digitalisierung weiterentwickelt, welche Chancen und Herausforderungen beste-
hen und welche Digitalisierungsstrategien und Geschaftsmodelle von Agro-Treuhdndern angewendet
werden. Das Ziel besteht darin, Entwicklungstendenzen aufzuzeigen, aber auch eine erste Branchenana-
lyse der landwirtschaftlichen Treuhandbranche durchzufiihren. Hierfiir wurde eine Online-Umfrage bei
den Agro-Treuhandern in der erweiterten Deutschschweiz durchgefiihrt und ausserdem wurden ver-

schiedene Experten interviewt.

Wie die Arbeit gezeigt hat, wird sich die Agro-Treuhandbranche in den nachsten Jahren digital weiter-
entwickeln und bereits heute teilweise digitalisierte Prozesse vollstindig digitalisieren. Eine wichtige
Rolle werden dabei Cloudlésungen spielen. Angesichts der Tatsache, dass derzeit 14 % der Kunden von
Agro-Treuhdndern eine Cloud nutzen, besteht weiterhin unausgeschopftes Digitalisierungspotenzial.
Mit der Digitalisierung und den kiirzlich eingefiihrten QR-Rechnungen soll die Automatisierung der
Buchhaltung vorangetrieben werden, was gemass dieser Arbeit keiner primdren Zielsetzung der Branche
entspricht. Zwar wiirde die Automatisierung Effizienzsteigerungen bringen und sich optimal mit einer
Cloudlésung kombinieren lassen, doch die Agro-Treuhdnder sehen, dass ihre Kunden gegeniiber der

Digitalisierung ofters skeptisch eingestellt sind und sie dadurch gewissermassen hemmen.

Damit die Chancen der digitalen Transformation genutzt werden konnen, miissen die Agro-Treuhander
bei den Kunden Uberzeugungsarbeit leisten. Angste und Sorgen sind aus dem Weg zu riumen und das
kann insbesondere durch eine Digitalisierungsoffensive geschehen, bei der die Vorteile und der Nutzen
digitaler Prozesse in den Vordergrund gestellt werden. Klare Digitalisierungsstrategien sind wichtig,
doch nur gerade die Halfte aller Agro-Treuhdnder verfiigt Gber eine solche. Es braucht von den Agro-
Treuhdndern klare Strategien, wie sie die Digitalisierung vorantreiben und die Kunden miteinbeziehen
wollen. So kdnnen die Agro-Treuhdnder ihre neue Rolle als Digitalisierungshelfer iibernehmen und aktiv

zum digitalen Fortschritt der Branche beitragen.

Ein durch die Digitalisierung bedingter Stellenabbau in der Agro-Treuhandbranche ist nicht zu erwarten,
dennoch ist eine Verlagerung von einfacheren Sekretariats- hin zu Mandatsleitertatigkeiten, die eine ho-
here Qualifikation erfordern, wahrscheinlich. Die Beratung wird im Gegensatz zur klassischen buchhal-
terischen Tatigkeit an Bedeutung zulegen. Daher ist es wichtig, dass die Mitarbeitenden als wichtiger
Schlisselfaktor der Digitalisierung aus- und weitergebildet werden. Als besonders wichtige Kompeten-

zen gelten die Sozial- und Treuhandkompetenz sowie IT-Kenntnisse.

Schlagwaorter: Digitalisierung, Agro-Treuhand, Geschaftsmodell, Digitalisierungsstrategie,

Branchenanalyse
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1 Einleitung

1.1 Einleitung

Der Begriff «Digitalisierung» - oft auch «digitale Transformation» genannt - hat sich weltweit zu einem
vielverwendeten Schlagwort entwickelt. Es wird vom digitalen Zeitalter, von digitalisierten Prozessen
und digitaler Revolution gesprochen. Die Digitalisierung verspricht eine bessere Vernetzung von Men-
schen, Unternehmen, Organisationen und Landern, schnellere und einfachere Kommunikation, vollauto-
matisierte Prozesse und Kosteneinsparungen dank effizienter digitaler Innovationen. Dieser unaufhalt-
samen Entwicklung kann sich kaum jemand entziehen, ausser vielleicht die Armsten dieser Welt, die we-
der Uber eine funktionierende Wasser- noch lber eine Stromversorgung verfiigen. Der Tenor in der heu-

tigen modernen Gesellschaft lautet: Wer erfolgreich sein will, muss digital aufriisten.

Welche Auswirkungen die Digitalisierung bzw. die zunehmend im Vordergrund stehende Automatisie-
rung von Prozessen auf die Arbeitswelt haben wird, wurde mehrfach untersucht. Einigkeit besteht darin,
dass Berufsfelder im Bereich der Administration und Buchhaltung ebenso wie in der Landwirtschaft eine
hohe Automatisierungswahrscheinlichkeit aufweisen (Frey und Osborne 2013; Bonin et al. 2015; Bran-
des und Zobrist 2016; Nagl et al. 2017). Gerade deshalb werden sich Treuhandunternehmen mit den
Folgen der Digitalisierung auseinandersetzen missen. Es gibt bereits Untersuchungen zu den Auswir-
kungen der Digitalisierung auf die Treuhandbranche (Heiss 2019) oder Analysen liber den Digitalisie-
rungsgrad von Treuhandunternehmen (Klauser und Herzog 2017). Diese und weitere Arbeiten befassen
sich mit der gesamten Treuhandbranche. Eine isolierte Betrachtung der auf landwirtschaftliche Kunden

spezialisierten Agro-Treuhandbranche existiert bislang nicht.

Vor diesem Hintergrund erscheint es wichtig, diesen besonderen Typus von Treuhdnder im Kontext der
Digitalisierung genauer zu untersuchen. Uber die Agro-Treuhandbranche ist aus wissenschaftlicher
Sicht kaum etwas bekannt. Es fehlt an Wissen tiber die Branche, den Wettbewerb, lber die Geschaftsmo-
delle und Strategien dieser Akteure. Ausserdem ist unklar, wie Agro-Treuhdnder mit der Digitalisierung

umgehen und wie sie sich fiir die digitale Zukunft risten.

Mittels Umfrage bei Agro-Treuhdndern im deutschsprachigen Raum der Schweiz und Experteninterviews
soll im Rahmen dieser Bachelorarbeit der Frage nachgegangen werden, wie sich die Agro-Treuhandbran-
che im Zuge der Digitalisierung weiterentwickelt. In erster Linie sollen deshalb eine Branchenanalyse
erstellt und Entwicklungstendenzen aufgezeigt werden. Ein weiteres Ziel der Arbeit besteht darin, die
Geschaftsmodelle und Strategien abzubilden und Chancen sowie Herausforderungen der Digitalisierung
aufzuzeigen. Zudem werden abschliessend Handlungsempfehlungen zum Umgang mit der Digitalisie-

rung in der Agro-Treuhandbranche formuliert.

1.2 Forschungsfragen

Bezugnehmend auf die in der Einleitung geschilderte Problemstellung lassen sich folgende drei For-

schungsfragen ableiten, welche im Rahmen dieser Arbeit beantwortet werden sollen:

[1] Wie entwickelt sich die landwirtschaftliche Treuhandbranche im Zuge der fortschreitenden Digitali-

sierung weiter?
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[2] Welche Chancen und Herausforderungen bringt die Digitalisierung fiir Agro-Treuhdnder und deren
Kunden?
Welche Strategien und Geschadftsmodelle werden von Agro-Treuhdndern zur Bewaltigung der Digita-

(3]

lisierung angewendet?

1.3 Hypothesen

Zu den drei genannten Forschungsfragen werden verschiedene Hypothesen aufgestellt, die im Laufe der

Arbeit beantwortet bzw. verifiziert oder falsifiziert werden (Tab. 1).

Tabelle 1 Hypothesen zu den drei Forschungsfragen

Forschungsfrage

[1] Wie entwickelt sich die
landwirtschaftliche Treuhand-
branche im Zuge der fort-
schreitenden Digitalisierung

weiter?

[2] Welche Chancen und Her-
ausforderungen bringt die Di-
gitalisierung fiir Agro-Treu-
hander und deren Kunden?

[3] Welche Strategien und Ge-
schiftsmodelle werden von
Agro-Treuhdndern zur Bewalti-
gung der Digitalisierung ange-

wendet?

Hypothesen

[H 1.1] In den nachsten fiinf bis zehn Jahren wird der Anteil vollstiandig digitalisierter
Buchhaltungen und digitaler Kundendossiers zunehmen - die physische Datenablage

bei Agro-Treuhdandern wird dadurch abgelost.

[H 1.2] Der Datenaustausch zwischen Kunde und Treuhdnder wird hauptsachlich digi-
tal (insb. via Cloud) erfolgen und bisherige Formen wie beispielsweise den USB-Stick

oder den Bundesordner schrittweise ablésen.

[H 1.3] Die vollautomatisierte Buchhaltung wird zwar mit dem Aufkommen von QR-
Codes erleichtert, doch in den nachsten funf Jahren wird sie in der Agro-Treuhand-

branche eine untergeordnete Bedeutung einnehmen.

[H 1.4] Die Digitalisierung bzw. die Automatisierung buchhalterischer Tatigkeiten
fuhrt bei den meisten Agro-Treuhdandern zu einem Stellenabbau.

[H 1.5] Digitale Kompetenzen (vernetztes Denken, Anwender-Kenntnisse usw.) wer-
den in den ndchsten Jahren bei Treuhandunternehmen haufiger gefragt sein, um mit

der Digitalisierung mithalten zu kénnen.

[H 2.1] Eine digitalisierte und (teil-)automatisierte Buchhaltung erméglicht dem Agro-
Treuhdnder eine ndhere und bessere Betreuung bzw. Beratung des Kunden, wodurch

Beratungsqualitdt und Kundenbindung zunehmen.

[H 2.2] Nur wenn das Vertrauen sowohl der Agro-Treuhander als auch der Kunden in
die Digitalisierung gestarkt wird, kann die Digitalisierung als Chance fiir alle Beteilig-

ten genutzt werden.

[H 2.3] Solange Kunden nicht bereit sind, die Buchhaltung digital und papierlos zu
filhren, wird der Digitalisierungsfortschritt der Agro-Treuhandbranche gehemmt.

[H 3.1] Innovative Agro-Treuhdnder, die eine Affinitdt gegenuber der digitalen Trans-
formation aufweisen, sind gegeniber jenen, die sich mit der Digitalisierung kaum

auseinandersetzen, wesentlich erfolgreicher.

[H 3.2] Kunden werden vermehrt in den Digitalisierungsprozess einbezogen und von
Agro-Treuhandern darin unterstitzt, damit ein Teil der Datenaufbereitung durch die

Kunden erledigt wird (z. B. Belege/Buchungen erfassen).

[H 3.3] Die Anpassungsstrategien an die Entwicklungen der Digitalisierung sind - so-

fern explizit vorhanden - sehr heterogen und setzen unterschiedliche Schwerpunkte.
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2 Stand der Forschung

Im folgenden Kapitel wird verschiedene Literatur, die im Kontext der Digitalisierung bzw. der zu unter-
suchenden Forschungsfragen steht, ausgewertet. Daraus gewonnene Erkenntnisse werden in der Dis-

kussion erneut aufgegriffen.

2.1 Digitale Transformation und digitaler Reifegrad

Die Digitalisierung ist omniprdasent. Das Thema ist zudem auch nicht vollig neu, denn die Digitalisie-
rung hat schon vor mehr als 75 Jahren mit den Vorlaufern des heutigen Computers begonnen (Schallmo
et al. 2018, 22). Uhl und Loretan (2019, 1) definieren die digitale Transformation als «die Nutzung digi-
taler Technologien mit dem Ziel, Wettbewerbsvorteile zu generieren». Laut dem weltweit agierenden Be-
ratungsunternehmen Deloitte (2015) kann sich niemand diesem Wandel entziehen, entsprechend ist die
erfolgreiche Umsetzung der Digitalisierung ein entscheidender Uberlebensfaktor fiir Unternehmen. Ver-
anderungen treten haufiger und schneller auf, gerade deshalb sollten Unternehmen nicht nur die Veran-
derungen im eigenen Kerngeschift, sondern auch im Bereich der Informationstechnologie (IT) beriick-
sichtigen, zumal die verspatete Beachtung von Trends dazu fiihren kann, dass ein Unternehmen starker
von der IT als von der eigenen Geschaftsfiithrung geleitet und getrieben wird (Fauser et al. 2017, 80). Zu
einem dhnlichen Schluss kommen Greif et al. (2016), aus ihrer Sicht ist es wichtig, dass gerade kleinere
und mittlere Unternehmen (KMU) in einem stark digitalisierten Markt den Anschluss nicht verlieren. Da-
mit KMU und andere Unternehmen mit der Digitalisierung Schritt halten kdnnen, empfehlen verschie-
dene Beratungsunternehmen die Entwicklung einer sogenannten Digitalisierungsstrategie, welche als
wichtiger Faktor fir den unternehmerischen Erfolg klassifiziert wird (Prantl 2019; Theil 2019). Ergan-
zend dazu sind Greif et al. (2016) Gberzeugt, dass es nicht per se eine digitale Strategie braucht, son-

dern viel eher eine (langfristige) Unternehmensstrategie zur Bewdltigung der digitalen Transformation.

Das Institut fur Wirtschaftsinformatik der Universitat St. Gallen hat im Jahr 2017 in Zusammenarbeit mit
dem Beratungsunternehmen Crosswalk den digitalen Reifegrad von Unternehmen und Branchen in der
Schweiz, Deutschland und Osterreich untersucht und festgestellt, dass der durchschnittliche Reifegrad
gegeniliber dem Vorjahr zugenommen hat, dass Grossunternehmen den hochsten und kleine Unterneh-
men mit weniger als 50 Mitarbeitenden den tiefsten Reifegrad erreichen (Berghaus et al. 2017). Sowohl
Arvanitis et al. (2017) als auch Greif et al. (2016) sehen einen positiven Zusammenhang zwischen der
Unternehmensgrdsse und dem Digitalisierungsgrad, d. h. je grosser ein Unternehmen ist, desto ofter
werden digitale Technologien eingesetzt. Im Treuhandbereich stellen Klauser und Herzog (2017) eben-
falls fest, dass der Kundenstamm von grésseren Treuhandunternehmen im Gegensatz zu kleineren
Treuhdndern einen hoheren Digitalisierungsgrad aufweist, weil bei grosseren Treuhdandern das Leis-

tungsangebot haufig starker digitalisiert ist.

Laut Uhl und Loretan (2019, 1) kommt die Digitalisierung bei den in der Schweiz weit verbreiteten KMU
nur schleppend voran. Bei der von Greif et al. (2016) durchgefiihrten Umfrage bei Schweizer KMU hat
sich ebenfalls gezeigt, dass der durchschnittliche digitale Reifegrad eher tief liegt und je nach Branche
stark variiert. Insbesondere Branchen mit einer hohen Regulierungsdichte bzw. mit regem persénlichem
Austausch wie beispielsweise die Energie- und der Gesundheitsbranche sind i. d. R. weniger digitalisiert
(ebd.). Die Griuinde fir einen geringen Digitalisierungsgrad sind mannigfaltig. Uhl und Loretan (2019, 1)

kommen zum Schluss, dass es zwar geniigend Literatur zum Thema Digitalisierung gibt, diese sich
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jedoch zu stark mit der Technologie und zu wenig mit den Hindernissen beschaftigt. Ein weiterer Grund
kann das Alter der Geschaftsleitung sein, denn Greif et al. (2016) zeigen auf, dass Unternehmen mit ei-
ner jingeren Geschaftsleitung einen deutlich hoheren Digitalisierungsgrad aufweisen. Oft fehlt den
KMU auch das Wissen (iber die Mdglichkeiten im Bereich der Digitalisierung, ausserdem kdnnen die As-
pekte Datensicherheit und Kosten fiir eine zégerliche Umsetzung der Digitalisierung mitverantwortlich
sein (Uhl und Loretan 2019, 1). Insbesondere die Datensicherheit ist ein wichtiger Aspekt, denn durch
die starkere Vernetzung von IT-Infrastrukturen erhoht sich das Risiko von Cyber-Angriffen, die erhebli-
che Schaden herbeifiihren konnen (Andelfinger und Hanisch 2017, 270). Der Sicherheit muss daher

mehr Bedeutung beigemessen werden (ebd.).

Das Internet und moderne Technologie machen Informationen und Wissen leichter und besser zugang-
lich (ebd., 268). Kompetenzen wie Recherchieren und vernetztes Denken werden immer wichtiger, doch
bei der Fulle an Informationen ist es eine Herausforderung, diese filtern und einordnen zu kénnen
(ebd.). Auch wenn die Chancen und Herausforderungen, welche die Digitalisierung mit sich bringt,
kaum abschatzbar sind, kommt der Bundesrat (2017) zum Schluss, dass insbesondere das Bildungswe-
sen mit grossen Herausforderungen konfrontiert wird. Wer nicht liber die richtigen Kompetenzen ver-
fligt, die auf dem Arbeitsmarkt gefragt sind, wird einen schweren Stand haben (ebd.). Sachs et al.
(2016) und Zobrist und Brandes (2017) halten lbereinstimmend fest, dass lebenslanges Lernen in Zu-
kunft noch bedeutender sein wird. Bei Arbeitnehmenden sollen Sozial- und Selbstkompetenz gestarkt
werden, denn nur so ist sichergestellt, dass sie sich stindig dndernden Situationen besser anpassen
kénnen (Sachs et al. 2016). Ausserdem wird die Entwicklung einer sogenannten Ubersetzungskompe-
tenz angeregt, die es ermoglichen soll, adressatengerecht zu kommunizieren, strategische Entscheide

ins Operative umzusetzen und auch Sachverhalte zu hinterfragen (ebd.).

2.2 Auswirkungen der Automatisierung auf den Arbeitsmarkt

Ein wesentlicher Bestandteil der digitalen Transformation ist die Automatisierung von Prozessen, d. h.
Software und Maschinen erledigen anstelle von Menschen und in Zusammenarbeit mit ihnen einen Pro-
zess. Dass diese zunehmende Automatisierung Auswirkungen auf den Arbeitsmarkt und die Berufsfel-
der haben wird, scheint grundsatzlich unbestritten. Allerdings werden nicht alle Branchen im selben
Umfang durch die Digitalisierung und Automatisierung betroffen sein, wie Brandes und Zobrist (2016)
aufzeigen. Das liegt daran, dass Branchen und Berufsfelder unterschiedliche Automatisierungswahr-
scheinlichkeiten aufweisen. Frey und Osborne (2013) gehen davon aus, dass in den Vereinigten Staaten
Uber 47 % der Arbeitsplatze durch die Automatisierung stark gefahrdet sind und dazu gehoéren u. a. ad-

ministrative Birotatigkeiten, Verkaufs- und Dienstleistungsberufe sowie die Landwirtschaft (Abb. 1).

Fur Deutschland (Bonin et al. 2015) und Osterreich (Nagl et al. 2017) gibt es dhnliche Untersuchungen,
welche von einer hohen Automatisierungswahrscheinlichkeit in gewissen Branchen wie z. B. der Dienst-
leistungsbranche oder dem Baugewerbe ausgehen. Bonin et al. (2015) geht davon aus, dass Frey und
Osborne (2013) die Auswirkungen der Automatisierung tendenziell iberschatzen und die effektiven
Auswirkungen auf die Anzahl der Beschaftigten geringer ausfallen werden, zumal mit der Automatisie-
rung auch neue und anspruchsvollere Berufsfelder entstehen, die bessere qualifizierte Mitarbeitende
voraussetzen. In der Studie von Nagl et al. (2017) werden die positiven Effekte auf die Beschaftigung
nicht beriicksichtigt, gleichzeitig gehen sie davon aus, dass die Integration neuer Technologien zur
Schaffung neuer Arbeitsplatze beitragt. Brandes und Zobrist (2016) weisen explizit darauf hin, dass seit
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den 1990er Jahren netto zahlreiche Stellen geschaffen wurden und dies u. a. auf die Automatisierung
zurlckzufihren ist. Gerade in Branchen mit niedriger Automatisierungswahrscheinlichkeit wurden zahl-
reiche Stellen neu geschaffen, es besteht ein negativer Zusammenhang zwischen Automatisierungs-
wahrscheinlichkeit und Stellenwachstum, d. h. je tiefer die Wahrscheinlichkeit der Automatisierung ist,
desto mehr Stellen werden geschaffen (Brandes und Zobrist 2015). Der Bundesrat (2017) geht davon
aus, dass ca. 11 % der Stellen in der Schweiz infolge der Digitalisierung wegfallen kénnten, dennoch ist
ein gesamtwirtschaftlicher Anstieg der Beschiaftigung anzunehmen, denn mit der Digitalisierung lassen
sich neue Beschaftigungsmoglichkeiten schaffen. Letztendlich wird sich die Gesellschaft auf Verdande-
rungen im Arbeitsmarkt einstellen miissen. Dieser Trend kann auch als Chance genutzt werden, denn
der Mensch ist in Bereichen, wo es unstrukturierte Probleme zu l6sen gibt, Sozialkompetenzen gefragt

und Kreativitat gefordert sind, kaum durch eine Maschine ersetzbar (Brandes und Zobrist 2015).

Automatisierungs- Beschaftigung Verdnderung der
wahrscheinlichkeit Beschaftigung
1990 — 2013 (in 1°000)

97 % Sekretariatskrafte (allgemein) -49
97 % Bank- und andere Schalterbedienstete -16
Tiefes Ausbildungsniveau, 96 % Telefonisten -8
hohe Automatisierungs-
wahrscheinlichkeit 90 % Kassierer und Kartenverkaufer +2
86 % Postverteiler und -sortierer -1
83% Drucker -6
73% Fachkrifte in der Landwirtschaft -39
Automatisierungs- Beschéaftigung Verdnderung der
wahrscheinlichkeit Beschéftigung
1990 — 2013 (in 1°000)
Hohes Ausbildungsniveau, 95% Buchhalter, Steuerberater & verwandte Berufe +15
hohe/mittlere
Automatisierungs- 63% Kartografen und Vermessungsingenieure +2
hrscheinlichkeit
wahrschetnfichker 40% Finanz- und Anlageberater +1

Abbildung 1 Berufe wie allgemeine Sekretariatskrafte, Fachkrafte in der Landwirtschaft und Buch-

halter weisen eine hohe Automatisierungswahrscheinlichkeit auf. (Quelle: nach ebd., verandert)

Zenhaeusern und Vaterlaus (2017) haben in ihrer Metastudie zu den Arbeitsmarktfolgen der Digitalisie-
rung aufgezeigt, dass im kommenden Jahrzehnt ein Nettozuwachs bei den Stellen zu erwarten ist, es
werden Stellen und gewisse Berufsbilder wegfallen, wobei gleichzeitig auch neue entstehen. Das Perso-
nal wird in verschiedenen Untersuchungen wiederholt als Schliisselfaktor fiir die Digitalisierung genannt
(Ernst und Cachelin 2014; Greif et al. 2016). Seit Beginn des Jahrhunderts haben laut Zenhaeusern und
Vaterlaus (2017) vor allem eine sogenannte «Job-Polarisation» und eine sich fortsetzende Verlagerung
der Beschaftigung in den Dienstleistungssektor stattgefunden. Die Job-Polarisation hat zur Folge, dass
der Anteil an hoch und tief qualifizierter Arbeit zunimmt, Berufe mit mittlerer Qualifikation nehmen hin-
gegen ab (ebd.). Wahrend sich hoch und niedrig qualifizierte Arbeit kaum automatisieren lasst, weil bei
Ersterer «eine hohe Komplementaritdt zur verwendeten Technologie besteht» und bei Letzterer die Au-
tomatisierbarkeit aufgrund des immer noch vorausgesetzten persénlichen Kontakts nicht gegeben ist,
weisen Berufsfelder mit mittlerer Qualifikation i. d. R. ein hoheres Automatisierungspotenzial auf (ebd.).
Zu den Berufsfeldern mit repetitiven und automatisierbaren Tatigkeiten gehoren u. a. die Bereiche Buch-
haltung und Versicherungen (ebd.). Die Beschaftigungssituation diirfte gerade fiir die Treuhandbranche
aufgrund der hohen Automatisierungswahrscheinlichkeit eine Herausforderung darstellen. In diesem
Zusammenhang haben Brandes und Zobrist (2015) festgestellt, dass die Beschaftigung in den Berufsfel-

dern Buchhaltung und Steuerberatung von 1990-2013 um 15 000 Stellen zugenommen hat (Abb. 1).
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2.3 Digitalisierung in der Treuhandbranche

Die Digitalisierung beschaftigt auch die Treuhandbranche, denn nicht nur die Treuhdander selbst, son-
dern auch die Kunden sind von der digitalen Transformation unmittelbar betroffen (Ottiger 2016; Heiss
2019). Das Potenzial der Digitalisierung wurde innerhalb der Branche gemadss Klauser und Herzog
(2017) mittlerweile erkannt, aber nicht vollstandig ausgeschopft. Aus einer Umfrage von TREU-
HANDISUISSE und bexio (2016) geht hervor, dass mehr als 90 % der Treuhdander davon ausgehen, dass
die Digitalisierung grosse Veranderungen innerhalb der Branche bringen wird. Doch diese Veranderun-
gen werden laut Heiss (2019) von den Treuhdndern nicht prioritdr angegangen, ihnen fehlt es dafiir oft
an Ressourcen und am ndétigen Fachwissen. Im Bereich des Dienstleistungsangebots zeichnet sich ab,
dass es zu einer Verlagerung von buchhalterischen Tatigkeiten hin zu mehr Beratung kommt (ebd.). Die
teilautomatisierte Buchhaltung wird gemass Klauser und Herzog (2017) bereits heute schon angewen-
det und tragt zur Effizienzsteigerung bei, doch bisher sind sowohl die automatisierte Buchhaltung als
auch der digitale Datenaustausch nicht sehr weit verbreitet, was letztlich dazu fiihrt, dass sich die Inves-

titions- und Betriebskosten von IT-Loésungen nicht auf alle Kunden verteilen lassen.

Tatigkeiten im Bereich der Buchfiihrung unterliegen verschiedenen Untersuchungen zufolge einem ho-
hen Automatisierungspotenzial und werden zunehmend (teil-)automatisiert, insbesondere dann, wenn
es sich um standardisierte Routinetdtigkeiten wie beispielsweise das Verbuchen von wiederkehrenden
Geschaftsfadllen handelt (Frey und Osborne 2013; Nagl et al. 2017; Tschanz et al. 2018; Heiss 2019).
Fir Klauser und Herzog (2017) zeichnet sich ein Trend in Richtung verstarkter Automatisierung der
Buchhaltungen ab. An die 60 % der Treuhdnder verbringen gemass einer Umfrage einen grossen Teil
ihrer Arbeitszeit mit administrativen Tatigkeiten fiir ihre Kunden (TREUHAND|SUISSE und bexio 2016).
Inwiefern durch die Automatisierung der Buchhaltung und administrativer Tatigkeiten Arbeitsstellen in
der Treuhandbranche verloren gehen, ist nicht bekannt. Heiss (2019) dussert sich einzig dahingehend,
dass es zu einer Verschiebung von Sachbearbeiter- hin zu Mandatsleitertatigkeiten kommen wird. Trotz
der hohen Automatisierungswahrscheinlichkeit von Routinetatigkeiten wird es auch in Zukunft noch Ar-
beitskrafte brauchen, welche weiterhin Buchungsvorschlage der Software und die Buchhaltungen tiber-
prufen (Tschanz et al. 2018). Ausserdem ist der Mensch aufgrund seiner Sozialkompetenz, seiner Flexi-
bilitat und der Herangehensweise bei unvorhergesehenen Herausforderungen nicht in allen Bereichen

durch eine Maschine oder kiinstliche Intelligenz ersetzbar (ebd.).

Die Treuhandbranche wird ihr Leistungsangebot weiter digitalisieren, d. h. es werden mehr e-Rechnun-
gen verschickt, die Buchhaltungslésungen werden in eine Cloud verschoben und Dokumentenmanage-
mentsysteme werden aufgebaut (Klauser und Herzog 2017). Cloud-Computing wird ein wesentlicher Be-
standteil der Treuhandbranche sein, was verschiedene Artikel und Studien unterstreichen (Ottiger 2016;
Klauser und Herzog 2017; Tschanz et al. 2018; Heiss 2019). Cloudlésungen ermdglichen einerseits eine
medienbruchfreie Zusammenarbeit zwischen Treuhander und Kunde und andererseits ist der Datenzu-
griff jederzeit und ortsunabhangig gewahrleistet, vorausgesetzt wird lediglich eine Internetverbindung
(Gogniat 2016). Die Schwierigkeit wird sein, flexible und massgeschneiderte Losungen fir Kunden an-
zubieten, die den unterschiedlichen digitalen Reifegraden gerecht werden (Ottiger 2016). Es bestehen
auch Unklarheiten in Bezug auf die Datensicherheit, wodurch das Vertrauen in eine Cloudlésung nicht
immer vorhanden ist (Klauser und Herzog 2017). Bei der Umsetzung ist ein geeigneter IT-Partner zu
wahlen und Wichtiges ist vertraglich zu regeln, damit die sichere und rechtskonforme Aufbewahrung
und Archivierung der Daten gewdhrleistet werden kann (Gogniat 2016).
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Die Treuhandbranche ist nachfrageorientiert, d. h. Treuhdnder bieten ihren Kunden die Leistungen an,
die nachgefragt werden, wofiir oftmals auch eine gesetzliche Vorschrift existiert (Meyer et al. 2013;
Kobler und Fassler 2017). Die Branche wird hauptsachlich vom Gesetzgeber gepragt, denn Treuhdnder
miussen sich standig neuen Bestimmungen im Bereich der Steuergesetzgebung und Rechnungslegung
anpassen (Meyer et al. 2013; Ernst und Cachelin 2014). Innovationen bei den Geschaftsmodellen wer-
den demzufolge vorwiegend durch gesetzliche Anpassungen ausgeldst und weniger durch die Treuhan-
der selbst (Meyer et al. 2013). Aus einer Befragung von Kleinst- und kleinen Treuhandunternehmen geht
hervor, dass keine radikalen Geschaftsmodellveranderungen zu erwarten sind (ebd.). Allerdings sehen
Klauser und Herzog (2017) die Chance, dass digitalisierte Treuhandunternehmen die Digitalisierung bei

deren Kunden vorantreiben und zu sogenannten «Digitalisierungs-Enabler» werden.

2.4 Digitalisierung in der Landwirtschaft

Der Begriff Landwirtschaft 4.0 hat sich inzwischen etabliert und verweist darauf, dass die Landwirt-
schaftsbranche von der Digitalisierung nicht verschont bleibt. In der Landwirtschaft sind dank digitaler
Technologie weitere Effizienzsteigerungen moglich und ausserdem besteht die Moglichkeit, gesam-
melte Daten mit der betrieblichen Buchhaltung zu verknilipfen, wodurch das Betriebsmanagement ver-
bessert und die Aufzeichnungspflicht erleichtert werden kénnen (Hirschi 2019). In Deutschland zeigt
sich, dass die Umsetzung digitaler Technologien im Vergleich zu anderen Landern wie Danemark oder
Schweden eher zégerlich vorankommt (Schleicher und Gandorfer 2018, 203). Es wurde in Deutschland
eine Medienanalyse durchgefiihrt, um die Griinde fiir die oft fehlende Akzeptanz gegeniiber der Digitali-
sierung zu eruieren und dabei hat sich gezeigt, dass insbesondere der hohe Investitionsbedarf fir Tech-
nologien nebst dem Aspekt der Datensicherheit wichtige Hemmnisse darstellen (ebd., 204). Auch die
fehlende Kompatibilitat verschiedener Systeme lasst sich als Hemmnis fiir die Digitalisierung identifizie-
ren (ebd., 205). Damit die Digitalisierung sowohl in der Landwirtschaft als auch in der Treuhandbranche

erfolgreich umgesetzt werden kann, miissen bestehende Hindernisse ausgeraumt werden.

Berner Fachhochschule | Haute école spécialisée bernoise | Bern University of Applied Sciences 13



3 Material und Methoden

Im folgenden Kapitel wird auf die Vorgehensweise, namentlich auf die durchgefiihrte Literaturrecherche
und die empirische Untersuchung, eingegangen. Ausserdem werden zwei flir die Ergebnisdarstellung

verwendete Modelle - das Fiinf-Krafte-Modell und das wertbasierte Geschaftsmodell - erklart.

3.1 Literaturrecherche

Als Einstieg in die Forschungsthematik wurde eine umfassende Literaturrecherche im Internet durchge-
fihrt, und zwar vorwiegend auf der Suchplattform Google Scholar. Dabei wurden unter anderem fol-
gende Stichworte einzeln oder kombiniert verwendet: «Digitalisierung», «digitale Transformation»,
«Treuhand Schweiz» und «Landwirtschaft». Es wurde vorwiegend deutschsprachige Literatur konsultiert,
wobei auch fir das Forschungsgebiet der vorliegenden Arbeit relevante Fachliteratur in englischer Spra-
che gesichtet wurde. Aus bereits konsultierter Literatur gingen Hinweise fur zusatzliche Literatur her-
vor, die teilweise ebenfalls konsultiert wurde. Es handelt sich um eine empirische Arbeit, aus diesem
Grund dient die Literaturrecherche hauptsachlich zur Abbildung des aktuellen Stands der Forschung
und dariiber hinaus auch zur Abstitzung und Diskussion der Ergebnisse. Aufgrund der Tatsache, dass
die digitale Transformation ein dynamischer Prozess ist, wurde darauf geachtet, dass die Literatur mog-
lichst neueren Datums ist. Als niitzlich erwiesen sich beispielsweise die Forschungsergebnisse von
Meyer et al. (2013), Bonin et al. (2015), Brandes und Zobrist (2016), Greif et al. (2016), Sachs et al.
(2016), Klauser und Herzog (2017), Zenhaeusern und Vaterlaus (2017) und Heiss (2019).

3.2 Empirischer Teil

3.2.1 Befragung Agro-Treuhdnder

Agro-Treuhdnder sind auf landwirtschaftliche Kunden - Landwirtschaftsbetriebe sowie Landwirtinnen
und Landwirte - spezialisierte Treuhandunternehmen, welche treuhdnderische Dienstleistungen wie bei-
spielsweise Buchhaltung, Erstellen von Jahresabschliissen und Steuerberatungen anbieten. Als Agro-
Treuhander gelten in dieser Arbeit explizit nur Mitglieder der Treuhandverbands Landwirtschaft Schweiz
(kurz: treuland). Aus einer von treuland zur Verfligung gestellten Mitgliederliste geht hervor, dass der
Verband insgesamt 63 Mitglieder zahlt, die sich geméass Webseite auf 77 Standorte und Niederlassun-
gen in der Schweiz verteilen (treuland ohne Datum). Es ist anzufligen, dass die Mitglieder hauptsachlich
in der Deutschschweiz und vereinzelt auch in der Romandie domiziliert sind, kein Mitglied ist hingegen

im Tessin oder im Wallis angesiedelt.

Die Grundgesamtheit beschrankt sich auf alle Agro-Treuhdnder in der erweiterten Deutschschweiz, d. h.
es wurden zusatzlich zweisprachige Agro-Treuhdnder im Berner Jura und dem Kanton Freiburg bertick-
sichtigt. Daraus ergibt sich eine Grundgesamtheit von insgesamt 59 Agro-Treuhdandern (N = 59). Im
Rahmen einer Online-Befragung wurden die erwdahnten Agro-Treuhdnder resp. deren Geschaftsleitungs-
mitglieder per E-Mail angeschrieben. Die Befragung dauerte vom 15. Mai 2020 bis zum 7. Juni 2020 und
wurde mithilfe des Online-Befragungstools Unipark durchgefiihrt. Insgesamt haben 39 Agro-Treuhdander
oder 66 % an der Befragung teilgenommen. Die Stichprobe betrdagt 39 Agro-Treuhdander (n = 39). Auf-
grund der anonymen Teilnahme ldsst sich nicht rekonstruieren, welche Agro-Treuhdnder nicht und wel-

che teilgenommen haben. Die Grosse der Stichprobe erlaubt es, aussagekraftige Resultate vorzulegen.
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Fur die Befragung wurde der Online-Fragebogen als Mittel gewahlt, weil es sich dabei um eine einfache
Methode handelt, umfassende Informationen liber eine grosse Anzahl der Grundgesamtheit zu erhalten,
die schliesslich ein detailliertes Bild Giber die Gesamtbranche abgeben. Bereits vor der Konzipierung des
Fragebogens wurde festgehalten, wie die Ergebnisse dargestellt werden sollen. Anhand der gewahlten
Modelle (vgl. Kap. 3.3 und 3.4) wurden die Fragen formuliert, und zwar so, dass sie moglichst grafisch
bzw. deskriptiv auswertbar sind. Bei einem Grossteil der Fragen wurden verschiedene Auswahlmaoglich-
keiten gegeben, wobei sowohl Einfach- als auch eine Mehrfachauswahl moéglich war. Die Anzahl offener
Fragen, welche qualitativ ausgewertet werden mussten, wurde auf ein Minimum reduziert. Nach der

Ubertragung der Fragen ins Online-Befragungstool wurde ein Pretest mit drei Personen durchgefiihrt.

Der Fragebogen (vgl. Anhang 1) gliedert sich in drei Hauptbestandteile. Im ersten Teil wurden die Agro-
Treuhdnder mit allgemeinen Aussagen zur Digitalisierung in der Treuhandbranche konfrontiert. Diese
Aussagen entsprechen im Grundsatz Behauptungen oder potenziellen Hypothesen, welche von den Be-
fragten bewertet werden mussten, wie sehr sie mit diesen einverstanden sind. Es wurde explizit hach
der persoénlichen Meinung der befragten Person, d. h. des Geschaftsleitungsmitglieds des Agro-Treu-
handers, gefragt. Der zweite Teil beinhaltet Fragen zum Geschaftsmodell der Agro-Treuhander und der

dritte Teil besteht aus offenen Fragen zur Unternehmensstrategie.

Die Datensatze liegen in elektronischer Form vor und wurden soweit moglich mithilfe von Diagrammen
grafisch ausgewertet. Einige Antworten, wie zum Beispiel die Angabe der Vollzeitdquivalente aller be-
schaftigten Mitarbeitenden, konnten in der Auswertung nicht beriicksichtigt werden. Es hat sich ge-
zeigt, dass die Fragestellung nicht von allen richtig verstanden wurde, da die Antworten teilweise nicht
plausibel waren und sich auch nicht umformen liessen, weshalb diese nicht verwendet werden konnten.

Den Grafiken kann entnommen werden, wie gross die Stichprobe ist.

3.2.2 Experteninterviews

Zusatzlich zur Online-Befragung wurden fiinf Experten interviewt. Mit dieser Form der Befragung wur-
den vor allem jene Bereiche abgedeckt, welche zu komplex fiir die Online-Befragung waren. Es wurden
qualitative, teilstrukturierte und leitfadenbasierte Experteninterviews durchgefiihrt, die insbesondere
der Informationsgewinnung liber die Entwicklung der Agro-Treuhandbranche, die Chancen und Heraus-

forderungen der Digitalisierung und die kiinftigen Anforderungen an Agro-Treuhdnder dienten.

Der Interviewleitfaden (vgl. Anhang 2) gliedert sich in sechs Teile. Im Einstiegsteil wird das personliche
Verstandnis des Begriffs «Digitalisierung» erfragt und ausserdem wird die befragte Person mit den Er-
gebnissen des ersten Teils der Online-Befragung konfrontiert. Der zweite Teil ist unter dem Titel «Bran-
chenanalyse Agro-Treuhand» zusammengefasst und stitzt sich auf das Funf-Krafte-Modell nach Porter
(vgl. Kap. 3.3). Es folgen im dritten und vierten Teil Fragen zur Entwicklung der Agro-Treuhandbranche
sowie zu den Chancen und Herausforderungen der Digitalisierung. Der fiinfte Teil beschaftigt sich mit
der Ausbildung und sich andernden Kompetenzanforderungen kiinftiger Agro-Treuhander und Land-
wirte. Es wurde ein Spider-Diagramm mit verschiedenen Kompetenzen vorbereitet. Die befragte Person
musste ausgehend von einem vorgegebenen Standardwert (Standardwert 5 auf einer Skala von 1-10)
angeben, wie das Kompetenzprofil eines Agro-Treuhdnders in 10 Jahren aussehen wird. Aus den Ant-
worten wurde die Abweichung zum Standardwert berechnet und grafisch dargestellt. Im sechsten Teil

wurde den Experten die Moglichkeit eingerdumt, erganzende Bemerkungen zum Thema anzubringen.
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Um die zeitliche Beanspruchung der Interviewpartner moglichst gering zu halten und zur Vorbereitung
auf das Gesprach, wurden die Fragen den Experten jeweils vor dem Interview zugestellt. Es wurde aus-
serdem eine Zeitvorgabe von 60 Minuten fiir das Interview angekiindigt, weshalb im Leitfaden entspre-

chende Richtzeiten pro Kapitel aufgefiihrt sind.

Bei der Expertenauswahl wurde darauf geachtet, dass die Befragten entweder einen Bezug zur landwirt-
schaftlichen Treuhandtatigkeit aufweisen und im besten Fall selbst in der Geschaftsfiihrung eines Agro-
Treuhandunternehmens mitwirken oder eine besondere Affinitat zur Digitalisierung in der Treuhand-
branche aufweisen. Ausserdem bestand der Anspruch, wichtige Verbande wie beispielsweise treuland
und den Schweizer Treuhdanderverband TREUHANDISUISSE zu berlicksichtigen. Nach einer ersten Vor-
auswahl moéglicher Experten wurden diese per Mail Gber die vorliegende Arbeit informiert und fiir ein
Interview angefragt. Trotz erhaltener Absagen haben sich fliinf Experten fiir ein Interview zur Verfliigung
gestellt (Tab. 2). Die Interviews fanden im Zeitraum von Mitte bis Ende Juni 2020 statt und wurden nach
vorgdngig eingeholtem Einverstandnis der befragten Person auf Tontrager aufgezeichnet. Die Interviews

wurden sinngemadss und zusammenfassend transkribiert.

Tabelle 2 Es wurden Interviews mit insgesamt fiinf verschiedenen Experten durchgefiihrt.

Nr. Experte Funktion Interview

1 Lao6nd Beat Prasident Treuhandverband Landwirtschaft Schweiz [prasident treuland] 18.06.2020
2 von Reding Patric Leiter Institut Treuhand 4.0 (TREUHANDISUISSE) [Leiter Institut Treuhand 4.0] 19.06.2020
3 Zahnd Hansruedi Geschaftsleitungsmitglied Agro-Treuhand Riitti AG [Agro-Treuhander] 23.06.2020
4 Langenegger Paul Geschaftsleitungsmitglied Protecdata AG [IT-Dienstleister] 25.06.2020
5 Schlappi Beat Bereichsleiter Treuhand agriexpert [Agro-Treuhinder] 29.06.2020

Die sinngemass transkribierten Interviews wurden mithilfe eines einfachen Rasters ausgewertet (vgl. An-
hang 8). In diesem Raster wurden die wichtigsten Aussagen der befragten Personen einander gegen-
Ubergestellt. Dadurch war sowohl der Vergleich der verschiedenen Aussagen als auch die Interpretation

derselben einfacher moéglich. Die Ergebnisse wurden anschliessend ins Ergebniskapitel ibernommen.

3.3 Branchenstrukturanalyse nach Michael E. Porter

Die Branchenstrukturanalyse nach Porter (2008) ist ein wertvolles Instrument, um die Attraktivitat einer
Branche zu bestimmen und dient den Branchenakteuren bei der (Weiter-)Entwicklung ihrer Unterneh-
mensstrategie, zumal eine Branchenanalyse umfassende Informationen lber die herrschenden Wettbe-
werbsbedingungen bereitstellt. Diese Art der Branchenanalyse ist auch unter dem Namen «Fiinf-Krafte-
Modell» (five forces) bekannt und berilcksichtigt folgende fiinf Krafte: (1) Verhandlungsmacht der Liefe-
ranten, (2) Verhandlungsmacht der Kunden, (3) Bedrohung durch neue Wettbewerber, (4) Bedrohung

durch Ersatzleistungen und (5) Konkurrenz zwischen bestehenden Wettbewerbern (Abb. 2).

Im Rahmen der durchgefiihrten Online-Befragung und Experteninterviews wurden verschiedene Fragen
gestellt, die aus dem Fiinf-Krafte-Modell abgeleitet wurden. Anhand der Daten konnte eine Branchen-
strukturanalyse erstellt werden, die einen Uberblick iiber die Branche erlaubt. Nachfolgend werden die

flnf Krafte und die Vorgehensweise naher erldutert.
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Abbildung 2 Das Funf-Krafte-Modell nach Porter (Quelle: ebd.)

3.3.1 Verhandlungsmacht der Lieferanten

Als Lieferanten gelten Software-Anbieter von Buchhaltungsprogrammen sowie IT-Dienstleister. Es wurde
einerseits durch Befragung der Experten versucht, herauszufinden, welche Abhangigkeiten zwischen
Agro-Treuhdndern und Lieferanten bestehen und wie sich allfdllige Abhdangigkeiten auf die Branche aus-
wirken. Beim Vorhandensein von nur wenigen Anbietern und grossen Abhangigkeiten besteht das Ri-
siko, dass Lieferanten eine starke Verhandlungsmacht besitzen und sich diese infolge hoherer Preise

oder minderer Qualitat negativ auf das Gewinnpotenzial der Branche auswirkt (Sztuka ohne Datum).

3.3.2 Verhandlungsmacht der Kunden

Als Kunden gelten jene, welche die angebotenen Dienstleistungen der Agro-Treuhdnder in Anspruch
nehmen. Bei der Expertenbefragung wurde versucht, die Verhandlungsstarke der Kunden zu eruieren
und insbesondere herauszufinden, ob und wie stark Kunden Einfluss auf den Preis der Dienstleistungen
nehmen kénnen. Haben Kunden aufgrund ihrer Grosse und Bedeutung fiir ein Treuhandunternehmen
eine Verhandlungsmacht, sind sie in der Lage, einen tieferen Preis oder bessere Qualitdt zum selben
Preis zu verhandeln und reduzieren damit das Gewinnpotenzial der Branche (ebd.). Eine Branche ist ins-

besondere dann attraktiv, wenn Kunden nur liber eine geringe Verhandlungsmacht verfiigen.

3.3.3 Bedrohung durch neue Wettbewerber

Unter Wettbewerbern werden hauptsachlich Agro-Treuhdnder verstanden, die sich auf Dienstleistungen
fir landwirtschaftliche Kunden fokussiert haben. Nicht-landwirtschaftliche Treuhdnder werden nicht als
Wettbewerber, sondern als Ersatzleistung angesehen. Es wurde untersucht, ob und inwiefern Marktein-
tritte erfolgen und wie das Marktpotenzial bzw. das Marktvolumen derzeit ausgeschopft ist. Je hoher
die Markteintrittsbarrieren sind, desto attraktiver ist die Branche fiir die aktuellen Wettbewerbsteilneh-
menden (ebd.). Als Barrieren werden u. a. eine hohe Kundenbindung, Umstellungskosten des Kunden

bei einem Wechsel des Treuhdnders oder staatliche Regulierungen verstanden (ebd.).

3.3.4 Bedrohung durch Ersatzleistungen

Ersatzleistungen lassen sich auch als Substitute bezeichnen (ebd.). In dieser Arbeit gelten alle nicht auf

landwirtschaftliche Kunden spezialisierte Treuhandunternehmen oder Alternativangebote wie
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beispielsweise bexio als Ersatzleistungen oder Substitute. Es wurde untersucht, wie stark landwirt-
schaftliche durch nicht-landwirtschaftliche Treuhdander bedroht sind. Wichtige Faktoren sind die Einstel-
lung der Kunden gegeniiber Ersatzleistungen und das Preis-Leistungs-Verhaltnis (ebd.). Je geringer die

Bedrohung durch Ersatzleistungen ist, desto attraktiver ist die Branche.

3.3.5 Konkurrenz zwischen bestehenden Wettbewerbern

Je hoher der Preiswettbewerb und/oder der Leistungswettbewerb, desto unattraktiver ist die Branche,
weil das Gewinnpotenzial abnimmt (ebd.). Es wurde untersucht, ob und inwiefern unter den Mitbewer-
bern eine Konkurrenz bzw. Rivalitat besteht. Entscheidende Faktoren sind einerseits die Anzahl Wettbe-

werber, das Verhaltnis zwischen Angebot und Nachfrage sowie das Branchenwachstum (ebd.).

3.4 Geschaftsmodell und wertbasierter Geschiftsmodellansatz

Der Begriff «Geschaftsmodell» hat sich in der Unternehmenswelt stark verbreitet und wird oftmals syno-
nym zur Geschafts- oder Unternehmensstrategie verwendet. Sowohl die Definition des Geschaftsmodells
als auch die Abgrenzung von der Strategie sind angezeigt. In der vorliegenden Arbeit wird dieses Mo-

dell genutzt, um die Geschaftstatigkeiten der Agro-Treuhdnder einfach darzustellen.

3.4.1 Definition Geschaftsmodell

Bieger und Krys (2011, 1) halten in ihrem Buch fest, dass ein Geschaftsmodell Auskunft tiber die Funkti-
onsweise einer Unternehmung gibt und wie diese gegeniiber ihren Anspruchsgruppen (Kunden, Liefe-
ranten, Stakeholder usw.) Werte schafft. Zwischen Geschaftsmodell und Strategie besteht ein unmittel-
barer Zusammenhang, dennoch ist es wichtig, beide Begriffe voneinander abzugrenzen. Ein Unterneh-
men wird sich zwangslaufig mit einer eigenen Strategie befassen und gibt damit gewissermassen den
Rahmen fiir die Entwicklung des Geschaftsmodells vor (Bieger und Reinhold 2011, 24-25). Es handelt
sich um die Konkretisierung der Strategie. Aussenstehende konnen das Geschaftsmodell einer Unter-
nehmung erkennen und in einem bestimmten Mass auch Riickschliisse auf die Strategie ziehen (ebd.).
Allerdings enthalt das Geschaftsmodell im Gegensatz zur Strategie nichts dartiber, wie sich das Unter-

nehmen gegeniiber der Konkurrenz abhebt (ebd., 23).

3.4.2 Wertbasiertes Geschaftsmodell

Das wertbasierte Geschaftsmodell ist eine Weiterentwicklung des achtstufigen Geschaftsmodells von
Bieger et al. (2002) und enthailt sechs Dimensionen (Abb. 3). Die folgende Definition des Geschaftsmo-
dellansatzes von Bieger und Reinhold (2011, 32) verdeutlicht die sechs Dimensionen und hilft ausser-

dem, das dahinterstehende Konzept besser zu verstehen:

«Ein Geschdftsmodell beschreibt die Grundlogik, wie eine Organisation Werte schafft. Dabei bestimmt
das Geschdftsmodell, (1) was ein Organisation anbietet, das von Wert fiir Kunden ist, (2) wie Werte in
einem Organisationssystem geschaffen werden, (3) wie die geschaffenen Werte dem Kunden kommuni-
ziert und tibertragen werden, (4) wie die geschaffenen Werte in Form von Ertrédgen durch das Unterneh-
men ,eingefangen” werden, (5) wie die Werte in der Organisation und an Anspruchsgruppen verteilt
werden und (6) wie die Grundlogik der Schaffung von Wert weiterentwickelt wird, um die Nachhaltigkeit

des Geschdftsmodells in der Zukunft sicherzustellen.»
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Abbildung 3 Die sechs Dimensionen des wertbasierten Geschaftsmodells (Quelle: ebd., 33)

Der Hauptteil der Online-Befragung (vgl. Kap. 3.2.1) bestand aus Fragen zum Geschaftsmodell. Die Fra-

gen wurden gestitzt auf die in Tabelle 3 beschriebenen Dimensionen und Leitfragen, die teilweise an

die Bediirfnisse der vorliegenden Arbeit angepasst wurden, erarbeitet.

Tabelle 3 Definition der sechs Dimensionen des wertbasierten Geschaftsmodells (Quelle: nach ebd., eigene Darstellung)

Dimension

Leistungskonzept

Wertschopfungs-
konzept

Kanale

Ertragsmodell

Wertverteilung

Entwicklungs-
konzept

Berner Fachhochschule |

Definition

Leistungskonzept legt Wertversprechen ge-
geniber Anspruchsgruppe fest oder defi-
niert Leistungen (auch Dienstleistungen),
Uber welche ein Wert geschaffen wird

Wertschopfungskonzept legt fest, wie Wert-
versprechen eingeldst werden, d. h. welche
Ressourcen und welches Netzwerk (Koopera-

tionsformen) eingesetzt werden

Definiert, wie mit Kunden kommuniziert wird
(Kommunikationskanale) und Leistungsiiber-

tragung stattfindet (Leistungsvermittlung)

Ertragsmodell beinhaltet, wie der erbrachte
Wert in Form von Ertrdgen eingefangen wer-

den kann

Legt fest, wie Ertrage (Umsatz/ Gewinne) an
Anspruchsgruppen verteilt werden, um nach-

haltige Finanzierung zu sichern

Entwicklungskonzept beschreibt, wie das Ge-
schaftsmodell bzw. die Schaffung von Wer-

ten in Zukunft weiterentwickelt wird

Haute école spécialisée bernoise | Bern University of Applied Sciences

Leitfragen

Welche Kunden werden angesprochen?
Wie ist das Leistungssystem (Dienstleistungsan-

gebot) ausgestaltet?

Wie werden externe Ressourcen / andere Ak-
teure in Wertschopfungsprozess integriert?

Welche Kooperationen bestehen?

Welche Kommunikationskanale werden zu wel-

chem Zweck genutzt?

Welche Werte werden geschaffen?
Wie werden die Werte gegeniiber den Kunden
sichtbar gemacht?

Wie konnen Werte abgeschopft werden?

Wie wird der Wertbeitrag im Netzwerk abgegol-

ten? (Gewinnverteilung)

Wie wachst das Unternehmen im bestehenden
Geschaftsmodell?

Grunde, Geschaftsmodell anzupassen?



4 Ergebnisse

Die Gliederung der Ergebnisse in fiinf Teile folgt einem logischen Aufbau und lehnt sich an die Vorge-
hensweise bei der Strategie- bzw. Geschaftsmodellentwicklung an. Im ersten Teil wird die Agro-Treu-
handbranche charakterisiert und mithilfe einer Branchenstrukturanalyse wird die aktuelle Wettbewerbs-
situation analysiert. Es folgt im zweiten Teil ein Rickblick auf die Entwicklungen der letzten 20 Jahre
mit einem Ausblick auf die Weiterentwicklung der Branche. Der dritte Teil befasst sich mit den Chancen
und Herausforderungen der Digitalisierung. Abschliessend werden im vierten und flinften Teil die Digi-

talisierungsstrategien bzw. die Geschaftsmodelle der Agro-Treuhdnder abgebildet.

4.1 Branchenanalyse Agro-Treuhand Schweiz

Die nachfolgende Branchenstrukturanalyse nach Porter (vgl. Kap. 3.3) gibt einen ersten vertieften Ein-
blick in die Agro-Treuhandbranche der (Deutsch-)Schweiz. Die Ergebnisse stiitzen sich dabei primar auf

die Aussagen der Experten, wobei auch Daten aus der Online-Befragung miteinfliessen.

4.1.1 Allgemeine Eckdaten zu Agro-Treuhand Schweiz

Derzeit sind in der Schweiz 63 Agro-Treuhdnder tatig, dazu zdhlen ausschliesslich Mitglieder des
Branchenverbands treuland (vgl. Kap. 3.2.1). Es ist nicht bekannt, wie viele Treuhdnder sich in der
Schweiz zusatzlich zur bereits genannten Zahl auf landwirtschaftliche Kunden spezialisiert haben und
nicht Mitglied bei treuland sind. Von den lber 60 Agro-Treuhdandern sind insgesamt 59 in der erweiter-

ten Deutschschweiz tdtig.

Aus der Online-Befragung geht hervor, dass die befragten Agro-Treuhdander zusammen {iber 26 000
Kunden betreuen (n = 38). Es handelt sich grosstenteils um landwirtschaftliche Kunden, wobei auch
nicht-landwirtschaftliche oder landwirtschaftsnahe Kunden vorkommen. Im Durchschnitt betreut ein
Agro-Treuhdnder 73 % landwirtschaftliche Kunden - die Anteile reichen von 10-100 % (n = 39). Hochge-
rechnet auf alle 63 Agro-Treuhdnder ist davon auszugehen, dass die Mitglieder von treuland etwa
43 000 Kunden betreuen. Wahrend der kleinste Agro-Treuhdnder 60 Mandate betreut, sind es beim
grossten Agro-Treuhdander 3 000 Mandate. Durchschnittlich sind es 680 Kunden pro Agro-Treuhdnder,

wobei auffillt, dass die meisten entweder weniger als 500 oder mehr als 750 Kunden betreuen (Abb. 4).

Wie viele Kunden (Anzahl) betreut Ihr Unternehmen insgesamt? (n=38)
Mittelwert liegt bei 680 Kunden (n=37) und der Median bei 350 Kunden (n=37)
<251 251 -500 501 - 750 751 -1000 > 1000

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 4 Ein Agro-Treuhdnder in der Schweiz betreut durchschnittlich 680 Kunden.

Unter der Pramisse, dass alle Landwirtschaftsbetriebe in der Schweiz dem Marktpotenzial der Agro-
Treuhandbranche entsprechen, ldsst sich ein Marktsattigungsgrad von 62.5-65.5 % ermitteln (Tab. 4).
Dieser Spielraum ergibt sich aus den unterschiedlichen Berechnungsmaoglichkeiten. Bei Variante 1 wird

der Sattigungsgrad anhand des durchschnittlichen Anteils landwirtschaftlicher Kunden und der
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gesamten Anzahl der betreuten Kunden aller Agro-Treuhdnder berechnet. Als landwirtschaftliche Kun-
den gelten ausschliesslich Landwirtschaftsbetriebe. Die zweite Variante stiitzt sich auf die Ergebnisse
der Online-Befragung. Es wurde demnach die betreute Anzahl Kunden mit dem Anteil landwirtschaftli-
cher Kunden am Gesamtportfolio pro Agro-Treuhdnder multipliziert, anschliessend zusammengezahlt
und auf die die gesamte Branche hochgerechnet. Der Marktsattigungsgrad sagt aus, dass etwa zwei

Drittel aller Landwirtschaftsbetriebe von einem treuland-Mitglied betreut werden.

Tabelle 4 Agro-Treuhdnder betreuen zwischen 62.5 % und 65.5 % aller Landwirtschaftsbetriebe.

Variante 1 Variante 2

Anzahl Kunden Anzahl betreute Kunden aller Agro-Treuhdnder 42 831 -
Landwirtschaftliche Kunden Durchschnittlicher Anteil landwirtschaftliche Kunden 73 % -
Marktvolumen Anzahl betreute landwirtschaftliche Kunden 31 266 33 282
Marktpotenzial Anzahl Landwirtschaftsbetriebe Schweiz (BFS 2020) 50 038 50 038
Marktsattigungsgrad Marktvolumen in % des Marktpotenzials 62.5 % 65.5 %

Die 39 Befragten beschaftigen insgesamt etwa 500 Personen. Aufgrund der Tatsache, dass bei der Erhe-
bung der Vollzeitdquivalente die Fragestellung zu ungenau formuliert war und vereinzelt nicht plausible
Daten herauskamen, mussten drei Antworten dieser Frage geldscht werden. Im Minimum schaffen die
Befragten ca. 300 Vollzeitstellen (n = 36). In der gesamten Agro-Treuhandbranche diirften es gemass

Hochrechnung an die 525 Vollzeitstellen sein.

Die Rechtsform der Aktiengesellschaft - gefolgt von der Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)
- kommt unter den befragten Agro-Treuhdandern am haufigsten vor (Abb. 5). Beide Rechtsformen zu-
sammen machen einen Anteil von Uber 60 % aus. Als Einzelunternehmen sind sieben Agro-Treuhdnder
oder 18 % der Befragten organisiert. Sie beschaftigen mit 2-10 Personen bei einem Durchschnitt von
flinf die wenigsten Mitarbeitenden. Die mitarbeiter- und umsatzstarksten Agro-Treuhander sind haufi-
ger als Aktiengesellschaft oder alternativ als GmbH organisiert. In der Tendenz ldsst sich festhalten,
dass Unternehmen mit mehr als zehn Mitarbeitenden eher als Aktiengesellschaft organisiert sind. Ein
eindeutiger Zusammenhang zwischen der Rechtsform und der Anzahl an Mitarbeitenden kann nicht
ausgemacht werden, zumal auch Vereine und GmbH eine grosse Streuung von einer beschéftigten Per-

son bis zu 28 Mitarbeitenden aufweisen.

Welche Rechtsform hat lhre Unternehmung? (n=39)
Aktiengesellschaft GmbH Einzelunternehmung Verein Genossenschaft Stiftung

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 5 Agro-Treuhdnder haben haufig die Rechtsform einer Aktiengesellschaft oder GmbH.

Bei mehr als 70 % der Befragten hat der Umsatz in den vergangenen fiinf Jahren zugenommen (Abb. 6).

Diese Entwicklung wird durch den Prasidenten von treuland (Liond 2020, Interview) bestatigt, denn er
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flihrte im Interview aus, dass alle Agro-Treuhander leicht am Wachsen sind, obschon die Anzahl Land-
wirtschaftsbetriebe in den letzten Jahren stetig abgenommen haben. Das Umsatzwachstum belduft sich

bei den meisten der 34 Agro-Treuhander auf 5-15 %.

Wie hat sich der Umsatz in den letzten 5 Jahren verandert? (n=34)

Lesehilfe: Jeder Punkt stellt einen Agro-Treuhdnder dar. Agro-Treuhdinder Nr. 3 hatte einen
Umsatzriickgang von -10% in den letzten 5 Jahren.
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Abbildung 6 Umsatzentwicklung der Agro-Treuhdnder in den vergangenen funf Jahren

Im Rahmen der Online-Befragung wurden die Agro-Treuhdander nach dem durchschnittlichen Jahresum-
satz der letzten funf Jahre gefragt, die Beantwortung der Frage war freiwillig. Insgesamt haben 25 Agro-
Treuhdnder eine Umsatzangabe gemacht. Aus der Hochrechnung geht hervor, dass der Gesamtumsatz

aller Agro-Treuhdnder bei ungefdahr 150 Mio. Franken zu liegen kommt.

4.1.2 Verhandlungsmacht der Lieferanten

Die Experten sind sich einig, dass Agro-Treuhdander von IT-Dienstleistern und Softwarepartnern abhan-
gig sind. Sowohl der Leiter des Instituts Treuhand 4.0 (von Reding 2020, Interview) als auch der Prési-
dent von treuland (Luond 2020, Interview) haben erwahnt, dass die Auswahl an (Buchhaltungs-)Software
eher eingeschrankt ist und nur eine begrenzte Anzahl Programme zur Verfligung. Das Geschéftslei-
tungsmitglied eines Agro-Treuhdnders (Zahnd 2020, Interview) ist hingegen der Ansicht, dass bei den
mindestens fiinf unterschiedlichen Buchhaltungsprogrammen fir Landwirtschaftsbetriebe (AgroOffice,
AGROPLUS, FarmStar, Pinus und Winbiz) durchaus eine breite Auswahl existiert und dariiber hinaus
auch die Moéglichkeit besteht, klassische KMU-Buchhaltungsprogramme zu verwenden, bei denen der
Kontenplan auf die Kundenbedirfnisse anzupassen ist. Bei den IT-Dienstleistern haben drei Experten

explizit erwdhnt, dass es Alternativen gibt und eine Auswahl vorhanden ist.

Ein IT-Dienstleister und Softwareanbieter (Langenegger 2020, Interview) fiihrt aus, dass Agro-Treuhan-
der gegeniiber dem Software- und IT-Partner sehr treu sind, weil ein Wechsel erstens Auswirkungen auf
die Kunden hat, zweitens hohe Kosten und viel Aufwand verursacht und drittens die Umstellung viel
Zeit in Anspruch nimmt. Ein Wechsel des IT-Dienstleisters wird aufgrund der erwdahnten Hiirden vorwie-
gend nur dann in Betracht gezogen, wenn die Dienstleistungsqualitdt den Anspriichen des Agro-Treu-
hdanders nicht mehr gerecht wird. Sowohl der Prasident von treuland (Liond 2020, Interview) als auch
ein Agro-Treuhénder (Schldppi 2020, Interview) sind der Uberzeugung, dass die Wahl des IT-Partners

bzw. des Softwareanbieters sehr wichtig und entscheidend ist. Fiir ein Treuhandunternehmen kann es
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von Nutzen sein, wenn IT-Systeme Schnittstellen zulassen wiirden, damit ein individuelles «IT-Okosys-
tem» zusammengestellt werden kann (von Reding 2020, Interview). Allerdings sind grosse Anbieter
dazu nicht bereit, weshalb es der Leiter des Instituts Treuhand 4.0 (ebd.) begriissen wiirde, wenn sich

kleinere IT-Dienstleister zusammenschliessen, um aus dem Schatten der grossen IT-Konzerne zu treten.

Obschon eine Abhangigkeit besteht und die sogenannten Lieferanten gegeniiber Agro-Treuhdn-
dern eine starkere Verhandlungsmacht haben, wird diese von den Lieferanten nicht ausgenutzt
(Liond 2020, Interview). Hohere Preise oder schlechtere Dienstleistungen sind auch bei bestehendem
Abhédngigkeitsverhdltnis nicht feststellbar. Im Gegenteil: Ein Agro-Treuhdander (Zahnd 2020, Interview)
ist Uberzeugt, dass Alternativangebote im Vergleich zur aktuellen IT-L6sung deutlich teurer sind und
der IT-Dienstleister (Langenegger 2020, Interview) spricht davon, dass unter Softwareanbietern eine
Konkurrenzsituation besteht und sie auch ein wirtschaftliches Interesse daran haben, dass der Agro-

Treuhdander vom jeweiligen Buchhaltungsprogramm iberzeugt ist.

4.1.3 Verhandlungsmacht der Kunden

Keiner der Experten schreibt den Kunden eine besondere Verhandlungsmacht gegeniiber den Agro-
Treuhdndern zu, dementsprechend ist der Einfluss eines Kunden auf den Preis einer Dienstleistung als
gering einzustufen. Die Begriindungen dafiir sind sehr unterschiedlich. Einerseits haben Agro-Treuhdan-
der viele und dafir kleinere Kunden, die zwar fir den Agro-Treuhdnder nicht minder wertvoll sind, aber
bei einem Wegfall nicht zu sehr ins Gewicht fallen (Li6nd 2020, Interview). Dementsprechend ist die
Verhandlungsstdrke eines einzelnen Kunden hinsichtlich des Preises limitiert. Andererseits bestati-

gen alle Experten, dass die Kunden gegeniiber ihrem Treuhdnder sehr treu sind.

Ein Wechsel wird - wenn iberhaupt - erst dann in Betracht gezogen, wenn die Zufriedenheit mit der
Dienstleistung nachldsst und haufig wird selbst dann ein Wechsel des Treuhdnders aus Bequemlichkeit
kaum durchgezogen (von Reding 2020, Interview). Ahnlich wie bei den IT-Dienstleistern ist der Wechsel
des Treuhdnders auch fir den Kunden mit teilweise grossem Aufwand verbunden, ausserdem muss die
in diesem Bereich wichtige personliche Beziehung zum neuen Treuhander wieder aufgebaut werden
(Zahnd 2020, Interview). Ein Treuhdnderwechsel ist jederzeit moglich, es gibt zum einen ausreichend
Alternativen und zum anderen besteht keine vertragliche Bindung, die eine Auflésung des Mandats ver-
unmaoglichen wiirde (Schldappi 2020, Interview). Bei der jiingeren Generation stellt ein Agro-Treuhdnder
(Zahnd 2020, Interview) fest, dass diese nicht mehr eine ganz so starke Bindung zum Treuhander ha-

ben, weshalb junge Kunden méglicherweise eher bereit sind, einen Treuhdnderwechsel vorzunehmen.

Zusammenfassend ldsst sich festhalten, dass einzelne Kunden aufgrund ihrer Grésse fiir einen Agro-
Treuhdnder kaum eine besondere Relevanz aufweisen und dementsprechend auch nicht in der Lage
sind, Einfluss auf den Preis der angebotenen Dienstleistung zu nehmen. Der Wechsel des Treuhanders
steht jederzeit offen, was allerdings nur sehr selten genutzt wird, weil die Kunden gegeniiber ihrem
Treuhdnder sehr treu sind. Die kaum vorhandene Verhandlungsstiarke der Kunden macht die Agro-Treu-

handbranche grundsatzlich attraktiv.

4.1.4 Bedrohung durch neue Wettbewerber

Es kommt gelegentlich vor, dass ein Mitarbeiter oder eine Mitarbeiterin eines Agro-Treuhandunterneh-

mens den Schritt in die Selbstandigkeit wagt und als neuer Wettbewerber auftritt (Schlappi 2020,
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Interview). Aufgrund der abnehmenden Anzahl Landwirtschaftsbetriebe kénnen Agro-Treuhdnder ge-
mass dem Prasidenten von treuland (Liond 2020, Interview) nur dann wachsen, wenn sie nicht-landwirt-
schaftliche Kunden akquirieren oder landwirtschaftliche Kunden von nicht-landwirtschaftlichen Treuhan-
dern abwerben. Die geschatzte Marktsattigung von rund 65 % (vgl. Kap. 4.1.1) deutet darauf hin, dass
Eintritte von neuen Wettbewerbern grundsatzlich moéglich waren, obschon nicht bekannt ist, wie viele
landwirtschaftliche Kunden zusatzlich von nicht-landwirtschaftlichen Treuhdndern betreut werden. Die
Markteintrittsbarrieren in Form von starker Kundenbindung und hohen Umstellungskosten fiir

Kunden bei einem Treuhdnderwechsel erschweren den Einstieg.

4.1.5 Bedrohung durch Ersatzleistungen

Die Bedrohung durch Ersatzleistungen (vgl. Kap. 3.3.4) wird von den Experten als gering eingeschatzt.
Ein Agro-Treuhdnder (Schlappi 2020, Interview) geht davon aus, dass es fiir nicht-landwirtschaftliche
Treuhander sowohl aufgrund des fehlenden Branchenwissens liber die Landwirtschaft als auch in finan-
zieller Hinsicht nicht attraktiv ist, landwirtschaftliche Kunden zu betreuen. Nicht-landwirtschaftliche
Treuhdander werden nicht per se als Bedrohung angesehen. Es wird sogar eher davon ausgegangen,
dass landwirtschaftliche Kunden von nicht-landwirtschaftlichen Treuhdndern tendenziell zu einem Agro-
Treuhdnder wechseln (Liénd 2020, Interview). Laut einem Agro-Treuhdnder (Zahnd 2020, Interview) ist
die jingere Generation gegeniiber Alternativangeboten wie bexio nicht zwingend abgeneigt und ein Teil
kann sich sogar vorstellen, damit zu arbeiten. Demzufolge kann insbesondere das genannte Angebot
im Sinne einer Alternative zum klassischen Agro-Treuhdnder eine Bedrohung fiir die Branche darstellen,

wobei das Ausmass nicht anndahernd abschatzbar ist.

4.1.6 Konkurrenz zwischen bestehenden Wettbewerbern

Die Agro-Treuhdnder stehen gemass libereinstimmender Aussagen aller Experten in einem gegenseiti-
gen Wettbewerb, eine ausgepragte Rivalitdt ist jedoch nicht erkennbar. Es wird nicht versucht, sich
gegenseitig Kunden durch aktive Preispolitik abzuwerben, stattdessen besteht unter den Agro-Treuhan-
dern viel eher ein kollegiales Verhaltnis (Ludnd 2020, Interview; Zahnd 2020, Interview). Die Abwerbung
von Kunden findet gemdss einem Agro-Treuhdnder (Schlappi 2020, Interview) hochstens dann statt,
wenn sich eine mitarbeitende Person selbstandig macht und aufgrund der starken Bindung zwischen
Kunde und Agro-Treuhdnder bzw. Kundenbetreuer einen Teil des Kundenstamms tGbernimmt. Solange
die Agro-Treuhdnder gut ausgelastet sind, was gemdss dem Prasidenten von treuland (Ludnd 2020,
Interview) der Fall ist, besteht auch kein Anlass dazu, anderen Wettbewerbern Kunden abzuwerben. Die
Kundentreue ist sicherlich ein wichtiger Aspekt, weshalb unter den Agro-Treuhdndern kaum eine Rivali-
tat auftritt. Fur einige Kunden ist u. a. die 6rtliche Nahe zum Treuhdnder ein wichtiges Kriterium
(Schlappi 2020, Interview), das schrankt aufgrund der teilweise bescheidenen geografischen Abdeckung

durch Agro-Treuhdnder die Auswahl der Kunden ein.

Gemass einem Agro-Treuhander (Zahnd 2020, Interview) besteht kein Preiskampf, dennoch haben an-
lasslich der Online-Befragung einige Agro-Treuhdnder angegeben, dass sie sich durch ein attraktives
Preis-Leistungs-Verhdltnis von der Konkurrenz abheben. Allerdings wurden kundenorientierte Aspekte
wie vorhandenes Fachwissen, hohe Dienstleistungsqualitdt und ein auf die Anspriiche der Kunden ange-

passtes Dienstleistungsangebot haufiger als Unterscheidungsmerkmal von der Konkurrenz genannt.
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4.2 Branchenentwicklung Agro-Treuhand Schweiz

Die Experten wurden zur vergangenen Entwicklung und Weiterentwicklung der Agro-Treuhandbranche
befragt. Die Ergebnisse sind nachfolgend dargestellt und ergdanzt mit den Ergebnissen aus der Online-
Befragung. Zu Beginn werden die digitalen Prozesse innerhalb der Branche aufzeigt und abschliessend

wird auf die Veranderung der Kompetenzanforderungen an Agro-Treuhdander eingegangen.

4.2.1 Digitale Prozesse in der Agro-Treuhandbranche

Um die Verdanderungen der letzten 10-20 Jahre innerhalb der Agro-Treuhandbranche aufzeigen zu kon-
nen, braucht es eine Vorstellung davon, wie die Branche heute beziiglich Digitalisierung aufgestellt ist.
Vor diesem Hintergrund wurden die Agro-Treuhdnder gefragt, welche Prozesse bereits heute praktisch
ausschliesslich digital bzw. digitalisiert ablaufen. Am haufigsten wurde die digitalisierte Datenablage
und -archivierung genannt, die physische Aktenablage wurde bereits bei einigen durch eine digitale Ar-
chivierung ersetzt. Die digitale Buchfiihrung und Datenerfassung wurden ebenfalls mehrfach genannt,
es ist davon auszugehen, dass praktisch alle Agro-Treuhander die Buchhaltung zumindest mithilfe einer
Buchhaltungssoftware erledigen. Viele Kunden wiinschen nach wie vor Papierausdrucke der Unterlagen,
die Dokumente werden jedoch meistens digital ausgefillt. Ausserdem wird dort per Mail kommuniziert,
wo es moglich ist und der Support bzw. die Fernwartung geschehen bei einigen Agro-Treuhdandern aus-
schliesslich digital. Vereinzelt wurden die digitale Arbeitszeit- und Leistungserfassung und das digitale
Einreichen von Steuererklarungen genannt. Ebenfalls gaben einige Agro-Treuhdnder an, dass bei ihnen

kaum ein Prozess vollstiandig digitalisiert ablauft und in dieser Hinsicht Nachholbedarf besteht.

4.2.2 Digitale Verdnderungen der letzten 20 Jahre in der Agro-Treuhandbranche

Die Mehrheit der Experten bestatigt, dass die Digitalisierung in den vergangenen 20 Jahren teilweise
grosse Veranderungen bewirkte. Veranschaulichen ldsst sich diese Entwicklung anhand des Zahlungs-
verkehrs. Frither wurden die Einzahlungen am Postschalter getatigt, woflir zuerst Geld am Bankschalter
abgehoben werden musste. Heute werden die Zahlungen grosstenteils im e-Banking erledigt. Die Erfas-
sung im Buchhaltungsprogramm mit automatischem Zahlungsauftrag und Kontoabgleich gehéren mitt-
lerweile immer 6fters zum Standard (von Reding 2020, Interview). Die Landwirtschaft selbst ist ebenfalls
digitaler geworden. Neuere Traktoren verfiigen liber einen eigenen Boardcomputer und kénnen zum
Teil selbstdandig fahren, gemolken wird mit modernster Melktechnik oder sogar mit Melkroboter und

schliesslich funktioniert der Tierverkehr online via Tierverkehrsdatenbank (Schldappi 2020, Interview).

Mit der Einfihrung der Buchfiihrungspflicht in den 1990er Jahren kamen immer mehr Agro-Treuhand-
stellen auf (Imoberdorf et al. 2017). Zu derselben Zeit wurden erste Buchhaltungsprogramme einge-
fuhrt, die es den Landwirtinnen und Landwirten ermoglichte, die Buchhaltung elektronisch zu erfassen
(Zahnd 2020, Interview). An der Arbeitsaufteilung zwischen Kunde und Agro-Treuhander hat sich ge-
mass dem Prdsidenten von treuland (Liond 2020, Interview) grundsatzlich nichts verandert, doch heute
tragen die Kunden immer haufiger selbst einen Teil zum Buchhaltungsabschluss bei, indem sie
Buchungen eigenstdndig erfassen. Der Anteil an Kunden, der die Buchhaltungsunterlagen in einem Bun-
desordner beim Treuhdnder vorbeibringt, hat abgenommen und wird weiter abnehmen. Gleichzeitig hat

auch der Daten- und Informationsaustausch via Mail oder Cloud zugenommen (Zahnd 2020, Interview).

Auch wenn heutzutage der Datenaustausch sehr einfach elektronisch funktioniert, stellen zwei Experten
fest, dass Rechnungen hauptsachlich in Papierform ausgestellt werden (ebd.; Langenegger 2020,
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Interview). Es lasst sich feststellen, dass die Digitalisierung in den letzten Jahren zu Veranderungen ge-
flhrt hat, denn der Zahlungsverkehr funktioniert heute hauptsachlich online, Belege sind immer o6fters
digital verfiigbar und Dokumente - mit Ausnahme von Rechnungen - werden hdufig per Mail anstatt per
Post verschickt. Hinsichtlich der Anforderungen an Agro-Treuhdnder, was jedoch weniger mit der Digita-
lisierung an sich zusammenhangt, kann gesagt werden, dass diese ebenfalls zugenommen haben, zu-
mal die Kundenbediirfnisse individueller geworden sind, weil auch die Betriebe im Gegensatz zu friither

viel komplexer und vielseitiger sind (Lidnd 2020, Interview).

4.2.3 Digitale Weiterentwicklung der Agro-Treuhandbranche

Fir die Experten ist klar, dass sich das Rad der Digitalisierung weiterdrehen wird. Der Leiter des Insti-
tuts Treuhand 4.0 (von Reding 2020, Interview) ist Uiberzeugt, dass in den ndachsten Jahren vor allem
teildigitalisierte Prozesse vollstindig digitalisiert werden. Insbesondere der Austausch von Doku-
menten und Daten wird haufiger digital funktionieren und Steuererklarungen werden in Zukunft vor al-
lem elektronisch eingereicht, sofern die Behorden dies zulassen (ebd.). Es wird in den ndachsten Jahren
zusatzliche Schnittstellen brauchen, um Daten einfacher und vor allem medienbruchfrei austauschen zu
kdnnen (Schldappi 2020, Interview). Der Datenaustausch via Cloud oder in einigen Jahren vielleicht sogar
via App wird an Bedeutung gewinnen (Zahnd 2020, Interview). Und wenn der Kunde inskiinftig dank ein-
facher Tools Buchungen vermehrt selbst erfassen kann, wird der separate Datenaustausch zwischen
Treuhdnder und Kunde hinféllig (Langenegger 2020, Interview). Im Rahmen der Online-Befragung der
Agro-Treuhdnder hat sich in Ubereinstimmung mit den Expertenaussagen herausgestellt, dass vor allem
der digitale Datenaustausch (z. B. via Cloud) und die Forcierung der digitalen Aktenablage in den nachs-

ten Jahren in Angriff genommen werden.

Wie sehr sind Sie mit den folgenden Aussagen einverstanden? (n=39)

Die digitale Transformation und die daraus resultierende Automatisierung fiihren dazu, dass...
einverstanden eher einverstanden eher nicht einverstanden nicht einverstanden

0% 20% 40% 60% 80% 100%

...die Buchhaltung in den ndchsten 10 Jahren dank digital
verfuigbarer Belege vollstandig digitalisiert wird.

...repetitive Tatigkeiten wie z. B. das Verbuchen von
Geschéftsfdllen in den nachsten 10 Jahren vollstandig 5 20 10 4
automatisiert werden.

...in der gesamten Agro-Treuhandbranche in den nadchsten
10 Jahren Stellen abgebaut werden.

Abbildung 7 Agro-Treuhander sind der Ansicht, dass Buchhaltungen nicht zwingend vollstandig digitalisiert, aber repetitive
Tatigkeiten automatisiert werden.

Anlasslich der Online-Umfrage wurde gefragt, wie sehr die Befragten mit der Aussage lbereinstimmen,
dass die digitale Transformation zu einer vollstandig digitalisierten Buchhaltung mit digital verfiigbaren
Belegen fithren wird. Gut 51 % sind damit nicht oder eher nicht einverstanden (Abb. 7). Uber 60 % der

Befragten sind einverstanden oder eher einverstanden, dass repetitive Tatigkeiten wie insbesondere

das Verbuchen von Geschaftsfillen in den ndachsten zehn Jahren vollstindig automatisiert werden.
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Zu Beginn der Arbeit wurde die Hypothese aufgestellt, dass in den nachsten funf bis zehn Jahren der
Anteil vollstandig digitalisierter Buchhaltungen und digitaler Kundendossiers zunehmen wird (vgl.

H 1.1). Die Hypothese kann zumindest als teilweise zutreffend bezeichnet werden. Digitale Buchhal-
tungen und vor allem auch die digitale Datenablage werden in den kommenden Jahren an Bedeu-
tung gewinnen, aber die physische Datenablage wird deshalb nicht vollstandig verschwinden. Das liegt
einerseits daran, dass einige Agro-Treuhdnder - zumindest ibergangsweise - doppelspurig arbeiten,

d. h. sowohl eine digitale als auch eine physische Datenablage unterhalten, und andererseits wiinschen
nach wie vor einige Kunden die Unterlagen auf Papier. Der Datenaustausch wird in Zukunft weiter digi-
talisiert, dennoch kann die Hypothese, wonach der Datenaustausch hauptsachlich digital erfolgen wird,

trotzdem nur als teilweise zutreffend bezeichnet werden (vgl. H 1.2).

Der neu eingefiihrte QR-Code bringt Verdnderungen im digitalen Zahlungsverkehr und fihrt u. a. dazu,
dass die automatisierte Verarbeitung von Rechnungen dank der im QR-Code gespeicherten zusatzli-
chen Informationen starker vorangetrieben wird (von Reding 2020, Interview; Zahnd 2020, Interview). Es
ist anzunehmen, dass die Automatisierung der Buchhaltung zunehmen wird, doch der Prasident von
treuland (Liond 2020, Interview) erwdhnt, dass sich die Buchhaltung nicht vollstandig automatisieren
lasst, dafiir sind Agro-Treuhdnder und auch die landwirtschaftlichen Kunden zu klein. Vor allem bei
Grosskonzernen ldsst sich die Automatisierung eher vorantreiben (ebd.). Trotz der grundsatzlichen
Ubereinstimmung aller Experten, dass Buchhaltungen in Zukunft weiter digitalisiert und auch teilweise
automatisiert werden, wird es gemdss dem IT-Dienstleister (Langenegger 2020, Interview) noch langere
Zeit dauern, bis die vollstandige Digitalisierung und Automatisierung der Buchhaltung erreicht ist. Da-
bei verweist er auf die Einflihrung des QR-Codes, die ebenfalls viel Zeit in Anspruch genommen hat
(ebd.). Damit die automatische Verbuchung von Rechnungen liberhaupt vorangetrieben werden kann,
braucht es besser strukturierte Rechnungen, die automatisch eingelesen und weiterverarbeitet werden
kénnen (ebd.). Die Automatisierung der Buchhaltung ist gemass Online-Umfrage kein wesentlicher
Schwerpunkt der Agro-Treuhdnder bei der Digitalisierung von Prozessen. Die Hypothese, dass die
vollautomatisierte Buchhaltung vermehrt aufkommen wird, aber in den nachsten Jahren in der Agro-
Treuhandbranche eine untergeordnete Bedeutung einnimmt, kann sowohl gestiitzt auf die Ergebnisse

der Online-Umfrage als auch der Expertenbefragung bestatigt werden (vgl. H 1.3).

An der Aufgabenteilung zwischen Agro-Treuhdnder und Kunde wird es dahingehend Veranderungen ge-
ben, dass Kunden aufgrund einfach bedienbarer digitaler Tools Buchungen haufiger selbst erledigen
konnen (ebd.). Dass die Vereinfachung oder die zunehmende Digitalisierung der Buchhaltung zu einem
Arbeitsplatzverlust fithren wird, ist fiir die Mehrheit der Experten nicht wahrscheinlich. Dies deckt
sich im Ubrigen mit den Ergebnissen der Online-Befragung, wonach tiber 70 % der Befragten mit der
Aussage, dass die digitale Transformation in den nachsten zehn Jahren zu einem Stellenabbau in der
Agro-Treuhandbranche fiihren wird, nicht oder eher nicht einverstanden sind (Abb. 7). Einzig ein Agro-
Treuhdnder (Zahnd 2020, Interview) ist anderer Meinung, denn er wird in Zukunft Mitarbeitende nicht
mehr weiterbeschaftigen konnen, weil die Daten zunehmend digital statt auf Papier zum Treuhander
gelangen. Der Beruf des Agro-Treuhdnders ist aber nicht in Gefahr, denn sowohl die Beratung als auch
die Abschlussbuchungen werden in Zukunft nicht vollstidndig digitalisierbar sein oder zumindest die
Kontrolle durch eine fachkundige Person erfordern (Liond 2020, Interview; Langenegger 2020, Inter-
view). Die Hypothese, wonach die Digitalisierung bzw. die Automatisierung bei den meisten Agro-Treu-

handern zu einem Stellenabbau fiihren wird, kann nicht bestatigt werden (vgl. H 1.4).
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4.2.4 Anforderungsprofil Agro-Treuhdander

Zwei der fiinf Experten halten fest, dass die Anforderungen an Dienstleistungen und Arbeitskrafte gene-
rell zunehmen, was grundsatzlich der gesellschaftlichen Entwicklung geschuldet ist (Lidnd 2020, Inter-
view; von Reding 2020, Interview). Im Rahmen der Experteninterviews wurde nach den Veranderungen

des Anforderungsprofils flir Agro-Treuhdnder gefragt. Die Ergebnisse wurden in einen Faktor umgerech-
net, welcher einen Hinweis darauf gibt, welche Kompetenzen in welchem Ausmass an Bedeutung gewin-
nen (Abb. 8). In dieser Abbildung widerspiegelt sich die Aussage, dass die Anforderungen generell zu-

nehmen. Insbesondere die Sozialkompetenz, IT-Kenntnisse aber auch die Treuhandkompetenz wer-

den fir kiinftige Agro-Treuhdnder besonders wichtig sein.

Veranderungen Kompetenzenprofil Agro-Treuhdander

Lesehilfe: Die Sozialkompetenz wird ausgehend vom aktuellen Anforderungsprofil fiir Agro-
Treuhdinder um den Faktor 0.62 wichtiger.
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Abbildung 8 Sozialkompetenz, IT-Kenntnisse und Treuhandkompetenz gewinnen an Bedeutung.

Die Sozialkompetenz wird in Zukunft wichtiger sein. Obschon Sozialkompetenz bereits frither wichtig
war und noch heute wichtig ist (Schldppi 2020, Interview), waren Agro-Treuhdnder gemass dem Prasi-
denten von treuland (Luénd 2020, Interview) frither oftmals stille Schaffer und heute ist mehr Kommuni-
kationsfahigkeit als Teil der Sozialkompetenz gefragt. Zu einer optimalen Beratung gehort, dem Kunden
komplexe Sachverhalte einfach und leicht verstandlich erklaren zu konnen. Letztlich wird die Sozialkom-
petenz auch deshalb wichtiger, weil der personliche Austausch infolge zunehmender Digitalisierung an

Bedeutung gewinnt und deshalb mehr geschatzt wird (von Reding 2020, Interview).

Die Experten sind sich darin einig, dass mit zunehmender Digitalisierung IT-Kenntnisse wichtiger wer-
den, wobei nicht das Beherrschen der Programmiersprache oder das Verstiandnis einer Datenbank wich-
tig sind, sondern viel mehr die Kompetenz, Zusammenhdnge zu verstehen und Software anwenden
zu konnen. In diesem Zusammenhadng erwdhnt der Leiter des Instituts Treuhand 4.0 (ebd.), dass es im
Kontext der Digitalisierung eine Offenheit gegentiber Neuem braucht und diese Offenheit lasst sich ge-
wissermassen auch unter dem Sammelbegriff Flexibilitit zusammenfassen. Mit einer Ausnahme kom-

men alle Experten zum Schluss, dass Flexibilitat fiir Agro-Treuhdnder ebenfalls wichtiger wird.

Fir einen Agro-Treuhander (Schlappi 2020, Interview) ist die Treuhandkompetenz bereits heute ausge-
sprochen wichtig und wird aus diesem Grund nicht noch wichtiger. Die anderen Experten sind der Auf-
fassung, dass diese Kompetenz weiter an Wichtigkeit zulegen wird. Der Prasident von treuland (Liond

2020, Interview) bezeichnet sie sogar nebst IT-Kenntnissen und der Kommunikation als zentrale
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Schliisselkompetenz eines Agro-Treuhdnders. Fiir den Leiter des Instituts Treuhand 4.0 (von Reding
2020, Interview) braucht es eine ausgeprdgte Treuhandkompetenz gerade auch deshalb, weil es in Zu-
kunft Leute brauchen wird, die in der Lage sind, den Software-Output verstehen und liberpriifen zu kén-

nen und dafiir ist treuhdnderisches Wissen unerlasslich.

Geht es um die Teamfdhigkeit und Innovation eines Agro-Treuhdnders, sind sich die Experten in Bezug
auf die Entwicklung der Wichtigkeit dieser Kompetenzen uneinig. Wahrend fiir die einen die Teamfahig-
keit wichtiger wird, weil die Komplexitdt von Fragestellungen, mit denen ein Agro-Treuhdander konfron-
tiert ist, zunehmen wird und daher die Problemlésung alleine kaum maéglich ist (ebd.), sind andere eher
davon liberzeugt, dass die Selbstandigkeit wichtiger wird, wodurch die Teamfahigkeit zwar nicht an Be-
deutung verliert, aber trotzdem nicht an Wichtigkeit zunimmt (Zahnd 2020, Interview; Langenegger
2020, Interview). Bei der Innovation ist es insofern dhnlich, als dass diese gemass dem Prasidenten von
treuland (Liond 2020, Interview) vor allem bei Geschaftsleitungsmitgliedern wichtiger wird, nicht aber
bei einem normalen Agro-Treuhdnder. Die Innovationskraft eines Mitarbeiters ist zudem vom Arbeitge-
ber abhdngig, aber in erster Linie braucht es technische Innovationen, um grafisch mehr aus der Buch-

haltung herauszuholen und da sind vor allem die IT-Partner gefragt (Schlappi 2020, Interview).

Zusammenfassend kann festgehalten werden, dass nebst der Sozialkompetenz von Agro-Treuhdndern
vor allem IT-Kenntnisse an Wichtigkeit zunehmen. Die Hypothese, wonach digitale Kompetenzen wie
beispielsweise vernetztes Denken oder Anwender-Kenntnisse haufiger gefragt sind, um mit der Di-
gitalisierung mithalten zu kénnen, kann mit Verweis auf Abbildung 8 grundsatzlich bestatigt werden
(vgl. H 1.5). Allerdings kdnnen keine Aussagen dariiber gemacht werden, welche Bedeutung den IT-
Kenntnissen bei einer Neuanstellung eines Agro-Treuhdnders beigemessen wird, da gewisse IT-Kennt-

nisse teilweise schon vorausgesetzt werden kdnnen (ebd.).

4.3 Chancen und Herausforderungen der Digitalisierung

In diesem Kapitel werden die Chancen und Herausforderung der Digitalisierung thematisiert, welche ins-

besondere im Rahmen der Experteninterviews erfragt wurden.

4.3.1 Chancen

Uber 90 % der Agro-Treuhinder haben im Rahmen der Online-Umfrage angegeben, dass sie mit der Aus-
sage, wonach die Digitalisierung insgesamt mehr Chancen als Risiken bringt, einverstanden oder eher
einverstanden sind (n = 39). Die Experten sehen vor allem in den aufkommenden QR-Rechnungen eine
Chance fiir die Treuhandbranche, denn im QR-Code sind viele Informationen und Daten gespeichert,
welche bei der automatisierten oder teilautomatisierten Verarbeitung von Nutzen sind, dadurch lasst
sich die doppelte Datenerfassung zumindest teilweise vermeiden (Liond 2020, Interview; Schldppi
2020, Interview). Fiur einen Agro-Treuhdander (Zahnd 2020, Interview) bringen allein schon elektronische
Rechnungen - unabhdangig vom QR-Code - einen Nutzen, da sie ebenfalls teilweise automatisiert einge-
lesen und digital abgelegt werden kénnen, doch angesichts dessen, dass zahlreiche Rechnungen noch
immer auf Papier verschickt werden, muss in diesem Bereich noch Uberzeugungsarbeit geleistet wer-
den. Durch den regelmdssigen Datenaustausch zwischen Kunde und Treuhander (z. B. via Cloud) und
die teilweise automatisierte Verbuchung hat der Agro-Treuhdnder einerseits mehr und andererseits ak-
tuellere Informationen Gber die finanzielle Situation des Kunden, was letztendlich zu einer besseren
Kundenbetreuung fiihren kann (Liond 2020, Interview). Eine digitalisierte Buchhaltung ermoglicht
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dem Agro-Treuhdnder ausserdem effizienteres Arbeiten, denn technisch ist es machbar, dass bei jeder
Buchung der Beleg direkt hinterlegt ist, sodass der Treuhdnder bei Unklarheiten den Beleg einsehen
kann, ohne einen Bundesordner durchforsten oder den Kunden kontaktieren zu missen (Zahnd 2020,
Interview). Schliesslich konnen die eingesparte Zeit und die immer besser werdenden Hilfsmittel und
Tools dazu genutzt werden, die Beratung sowohl zeitlich als auch inhaltlich auszubauen (von Reding
2020, Interview; Langenegger 2020, Interview). Eine gute Beratung ist insofern eine Chance, als dass

dadurch die Kundenbindung gestarkt werden kann.

Eine weitere Chance sind die verfligbaren Tools und Softwarelésungen, welche immer mehr Funktionen
beinhalten und dariiber hinaus auch einfacher bedienbar werden. Der Kunde hat dann die Méglichkeit,
insbesondere Buchungen vermehrt selbst zu erfassen und sich damit die Erfassungskosten fiir den
Agro-Treuhdnder zu sparen (Langenegger 2020, Interview). Bessere Tools bieten grossen und diversifi-
zierten Landwirtschaftsbetrieben die Chance, den Uberblick iiber die Finanzen zu behalten und die
Buchhaltung starker in die Betriebsfithrung zu integrieren (Zahnd 2020, Interview). Bis anhin war die
Buchhaltung hauptsachlich Vergangenheitsbewaltigung, doch die Digitalisierung kann insofern eine
Chance sein, als dass die Buchhaltung auch bei strategischen Entscheiden herangezogen wird. Der Pra-
sident von treuland (Luond 2020, Interview) ist liberzeugt, dass u. a. aufgrund des digitalen Datenaus-
tausches eine aktivere und vor allem ndhere Betreuung des Kunden maéglich sein wird, zumal die Buch-

haltung theoretisch tagesaktuell gefiihrt werden kann.

Anhand der Expertenaussagen kann die einleitend aufgestellte Hypothese, dass eine digitalisierte und
(teil-)automatisierte Buchhaltung zu einer besseren Beratung und Betreuung des Kunden fiihrt, im
Grundsatz bestdtigt werden (vgl. H 2.1). Dank digital verfligbarer Daten des Kunden ist eine tagesaktu-
elle Betreuung maoglich, die zwar nicht zwingend zu einer besseren Qualitat fihrt. Inwiefern die Auto-
matisierung als Grund fiir die bessere Betreuung angefiihrt werden kann, ldasst sich nicht beurteilen. Die
Digitalisierung an sich erlaubt jedoch einen schnelleren und einfacheren Datenaustausch, es liegt da-
nach am Agro-Treuhdnder, das vorhandene Wissen iiber den Kunden mit seinen Kompetenzen zu ver-

kniipfen, um die Beratungsqualitat zu steigern.

Agro-Treuhadnder, die etwas von der Digitalisierung verstehen und gegeniiber ihr eine gewisse Affinitat
aufweisen, haben das Potenzial, ihre Kunden bei der digitalen Transformation zu unterstiitzen und
zu begleiten (von Reding 2020, Interview). Das bringt sowohl dem Agro-Treuhdnder als auch dem Kun-
den Vorteile, denn Ersterer kann nicht nur seine eigenen Abldufe, sondern in Form einer neuen Dienst-
leistung auch jene seiner Kunden vereinfachen und digitalisieren und Letztere profitieren von der Pro-
zessoptimierung und dem Fachwissen des Agro-Treuhdnders. Letztlich sind die Anwender-Kenntnisse
des Treuhdnders beziiglich Buchhaltungsprogramme eine Chance fiir Agro-Treuhander, denn im Gegen-
satz zum Softwareentwickler verfligen sie liber ein breites Branchenwissen in der Landwirtschaft und
kénnen dem Kunden bei technischen Problemen einen besseren Support anbieten (Schlappi 2020,
Interview). Inwiefern dieser Support in Zukunft noch gefragt sein wird, ist angesichts der digital immer
affiner werdenden jingeren Generation unklar. Gerade weil die junge Generation digital tendenziell bes-
ser aufgestellt ist, miissen Agro-Treuhdander zusammen mit den IT-Partner neue, attraktive Angebote
schaffen, denn diese Generation will mit digitalen Tools arbeiten (Zahnd 2020, Interview). Die Nachfrage
nach digitalen Hilfsmitteln kann eine Chance fiir den digitalen Fortschritt sein. Ausserdem kdnnen sich

Agro-Treuhdnder mit guten IT-Angeboten von der Konkurrenz abheben (Langenegger 2020, Interview).
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4.3.2 Herausforderungen

Mit der zunehmenden Digitalisierung wird sich die Arbeitsweise verandern, d. h. an die Stelle von Pa-
pierbelegen treten digitalisierte Belege und der Dokumentenaustausch wird nicht mehr auf dem Post-
weg, sondern vielmehr elektronisch stattfinden. Herausfordernd wird sein, die Mitarbeitenden so in den
Digitalisierungsprozess einzubinden, dass ihnen ihre Angste beziiglich Uberforderung durch die
Technologie und Arbeitsplatzverlust genommen werden (von Reding 2020, Interview). Die grosse
Herausforderung ist, sowohl Mitarbeitende als auch Kunden von den effektiven Chancen der Digitalisie-
rung zu Uberzeugen (ebd.). Der Arbeitsplatzverlust wird zwar von einer Mehrheit der Experten nicht di-
rekt als Herausforderung angesehen, dennoch kann es gerade im unterschwelligen Bereich, d. h. bei
einfacheren Sekretariatsaufgaben, zu Arbeitserleichterungen bis hin zum Wegfall gewisser Tatigkeiten

flihren (Zahnd 2020, Interview; Langenegger 2020, Interview).

Die Digitalisierung ist fiir viele nicht greifbar und stésst bei Kunden nach wie vor auf Skepsis, dazu
kommen Angste und Sorgen im Bereich Datensicherheit bzw. Datenverlust (Langenegger 2020,
Interview). Der Datenschutz ist gemdss dem Leiter des Instituts Treuhand 4.0 (von Reding 2020,
Interview) kein neues Thema, allerdings stellt die Gewahrleistung der Datensicherheit zunehmend eine
Herausforderung fiir die Agro-Treuhdnder dar. Seitens der Kunden ist das Vertrauen in die Digitalisie-
rung oftmals eher zuriickhaltend und das stellt die Branche grundsatzlich vor eine Herausforderung,
denn die Sorgen konnen die digitale Transformation hemmen (Schlappi 2020, Interview). Die Digitalisie-
rung ist langst in der Landwirtschaft angelangt, doch die Buchhaltung gehért gemass einem Agro-Treu-
hdander (Zahnd 2020, Interview) nicht zum Kerngeschaft eines Landwirtschaftsbetriebes und es ist zu-
sdtzlich schwierig, die Kunden vom praktischen Nutzen digitaler Prozesse im Bereich Buchfiihrung zu
Uberzeugen. Inwiefern nicht-landwirtschaftliche Kunden gegeniiber der Digitalisierung eher skeptisch
eingestellt sind, lasst sich nicht beantworten. Dass die Kunden jedoch grundsatzlich als wesentlicher
Hinderungsgrund fiir die weiterfithrende Digitalisierung angesehen werden, hat sich im Rahmen der
Online-Befragung der Agro-Treuhdnder abgezeichnet. Diese Ergebnisse deuten darauf hin, dass die Hy-
pothese, wonach die Digitalisierung nur als Chance genutzt werden kann, wenn das Vertrauen sowohl

der Kunden als auch der Agro-Treuhdnder in die Digitalisierung gestarkt wird, zutrifft (vgl. H 2.2).

Fir Agro-Treuhander ist es eine Herausforderung, den richtigen IT-Partner zu finden, um gemeinsam
Tools zu entwickeln, die von den Kunden nachgefragt und genutzt werden (ebd.). Insbesondere dann,
wenn der Kunde den Nutzen einer IT-Losung bzw. eines Tools nicht sofort erkennt, muss von einer
geringeren Zahlungsbereitschaft ausgegangen werden (ebd.; Schlappi 2020, Interview). Aus der Online-
Umfrage geht hervor, dass einige Agro-Treuhander in den hohen Kosten fiir die Software und fiir den
bendtigten Speicherplatz ein mogliches Hindernis fiir die Digitalisierung sehen. Einzelne Agro-Treuhan-
der haben dariiber hinaus erwahnt, dass die erwartete und erwiinschte, aber oftmals nicht eintreffende
Effizienzsteigerung digitaler Prozesse keinen Mehrwert darstellt, was ebenso als Hinderungsgrund fiir
die Digitalisierung verstanden werden kann. Der Prasident von treuland (Lidond 2020, Interview) ist der
Auffassung, dass die Arbeitserleichterung, welche von der Digitalisierung erwartet wird, nicht tiber-

schatzt werden darf, denn sie wird bei einigen Prozessen kaum ins Gewicht fallen.

Eine Herausforderung fiir die digitalisierte Buchhaltung stellt die Tatsache dar, dass es vielerorts an di-
gitalen Belegen fehlt (Zahnd 2020, Interview). Das kann daran liegen, dass einige Kunden nach wie vor
explizit Papierausdrucke verlangen, wie das die Ergebnisse der Online-Umfrage gezeigt haben.
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Ausserdem werden gemadss den Experten Rechnungen hdufig auf Papier verschickt. Von diesen Papier-
schnittstellen muss die Branche gemadss IT-Dienstleister (Langenegger 2020, Interview) wegkommen.
Einerseits wird es eine Herausforderung sein, die Rechnungen so zu strukturieren, dass sie digital ein-
lesbar und weiterverwendbar sind und andererseits miissen auch die Kunden bzw. die Anwender mit
den dazu notwendigen Programmen umgehen kénnen (Zahnd 2020, Interview). Wie bereits erwahnt
braucht es dazu auch den Willen der Kunden, solche Programme und Tools zu nutzen. Basierend darauf
kann die Hypothese, dass der Digitalisierungsfortschritt in der Agro-Treuhandbranche durch fehlende
Bereitschaft der Kunden, die Buchhaltung digital und papierlos zu filhren, gehemmt wird, teilweise be-
statigt werden (vgl. H 2.3). Es ist anzufligen, dass der Digitalisierungsprozess auch bei fehlender Bereit-
schaft des Kunden, bei der Digitalisierung mitzumachen, durchgezogen werden kann, der digitalisierte

Prozess beginnt dann einfach erst beim Treuhdnder (von Reding 2020, Interview).

Sowohl im Rahmen der Expertenbefragung als auch in der Online-Befragung der Agro-Treuhdander wur-

den noch weitere Herausforderungen bzw. Hindernisse in Bezug auf die Digitalisierung genannt:

e Schlechte Internetverbindung erschwert die digitale Arbeitsweise

e Grosse Heterogenitat bei der Kundschaft (unterschiedliche Bedirfnisse und Anforderungen)
e Fehlende digitale Schnittstellen oder fehlende Mitwirkung durch Behorden

e Haftung unklar in Bezug auf die Einreichung digitaler Dokumente (z. B. Steuererklarung)

e Kleinere Agro-Treuhander haben allenfalls mehr Mihe mit der Digitalisierung

e Aus Gewohnheit kein Interesse an digitalen Ablaufen (Papier wird bevorzugt)

e Abhédngigkeit von der Elektrizitat (Risiko Stromausfall)

4.4 Digitalisierungsstrategien der Agro-Treuhander

Im folgenden Kapitel werden die unternehmerischen Ziele und Strategien der Agro-Treuhdander themati-

siert, dabei wird im zweiten Teil der Fokus auf den Bereich Digitalisierung gelegt.

4.4.1 Ziele und Strategien im Bereich Umsatz, Mitarbeitende und Dienstleistungen

Die Zielsetzungen der Agro-Treuhdnder in den Bereichen Umsatz, Anzahl Mitarbeitende und Dienstleis-
tungsangebot sind sehr unterschiedlich. Dennoch lasst sich bei ndherer Betrachtung erkennen, dass die
Agro-Treuhdnder insgesamt ein moderates Wachstum im tieferen einstelligen Prozentbereich beziig-
lich der drei genannten Bereiche anstreben. Vereinzelt gibt es Unternehmen, die ein Umsatzwachstum
von bis zu 10 % jahrlich anpeilen, im Gegensatz dazu gibt es auch einige, die darauf bedacht sind, den
jetzigen Umsatz und den Personalbestand zu halten. Ein wesentlicher Grund fiir die eher moderaten
Zielsetzungen liegt darin, dass die Agro-Treuhdnder haufig sehr gut ausgelastet sind und aufgrund des-

sen keine aktive Wachstumsstrategie aufweisen.

In den letzten flnf Jahren konnte ein grosser Teil der Agro-Treuhdnder den Umsatz teilweise um tber
10 % steigern (Abb. 6). Die Umsatzziele der kommenden Jahre, sofern sie iberhaupt quantifiziert wur-
den, bewegen sich hdufig im Bereich von 1-3 % jahrlich. Auf eine Periode von fiinf Jahren hochgerech-
net, entspricht das einem Wachstum von ungefdhr 10 %. Gemass dieser Zielsetzung kann davon ausge-
gangen werden, dass sich das Umsatzwachstum im bisherigen Rahmen weiterentwickeln wird. Dennoch

ist anzufiigen, dass einzelne Agro-Treuhdnder explizit anstreben, den jetzigen Umsatz zu halten, was
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angesichts der abnehmenden Anzahl Landwirtschaftsbetriebe eine Herausforderung darstellt. Wie die
Agro-Treuhdnder ihre Umsatzziele erreichen wollen, d. h. welche Strategien sie diesbezliglich anwen-
den, lasst sich nur oberflachlich beschreiben. Wahrend ein Agro-Treuhdnder angegeben hat, den Um-
satz durch eine Erhohung der Stundenansatze erreichen zu wollen, verweist an weiterer darauf, dass
der Anteil an Leistungen mit hdherem Stundenansatz tendenziell zugenommen hat. Vereinzelt wollen
Agro-Treuhdander mit dem Ausbau des Dienstleistungsangebots und der Weiterbildung ihrer Mitarbei-
tenden die Kundenbetreuung und damit die Kundenbindung starken. Eine starkere Kundenbindung
dient dazu, den Umsatz mindestens halten zu kénnen und moglicherweise dafiir zu sorgen, dass die
bestehenden Kunden ihren Treuhdnder an potenzielle Neukunden weiterempfehlen. Die Kundengewin-
nung wird zwar kaum explizit als Massnahme zur Umsatzsteigerung genannt, dennoch kann implizit
davon ausgegangen werden, dass die Zunahme des Umsatzes mit einem Kundenwachstum einhergeht.
Wachstumspotenzial wird vor allem in landwirtschaftsnahen Branchen oder im Gewerbe gesehen.

Ein Agro-Treuhdnder hat erwdhnt, den Umsatz mit effizienten IT-Tools steigern zu wollen.

Ein Mitarbeiterausbau wird von den meisten Agro-Treuhdandern nicht angestrebt, stattdessen soll mit
dem jetzigen Personalbestand die Kundenbetreuung sichergestellt werden. Die Weiterbildung der Mit-
arbeitenden wurde haufig genannt, um den gestiegenen Anforderungen gerecht werden zu kénnen.
Durch eine bessere Qualifikation der Mitarbeitenden kann die Arbeitsqualitat verbessert werden, was zu
einer starkeren Kundenbindung beitragen und moglicherweise auch die Effizienz bzw. Produktivitat
steigern kann. Aus einer Antwort geht hervor, dass die Personalkosten mit dem Umsatz korrelieren,

d. h. zunehmende Personalkosten, die je nach Betrieb bis zu 80 % der Gesamtkosten ausmachen, wiir-
den zu einem hoheren Umsatz beitragen. Aufgrund der Tatsache, dass der Ausbau des Personalbestan-
des bei keinem Agro-Treuhadnder ein prioritares Ziel darstellt, beschrankt sich die Personalrekrutierung
hauptsachlich auf die Kompensation von fluktuationsbedingten Mitarbeiterabgangen. Aus den Experten-
interviews geht hervor, dass die Mitarbeiterfluktuation, d. h. der Wechsel einer mitarbeitenden Person
zu einem anderen Agro-Treuhdnder, sehr gering ist. Die Personalgewinnung gestaltet sich gemass den
Experten ebenfalls als Herausforderung, da die Anzahl der Bewerbenden eher bescheiden ist und die
Bewerbenden haufig entweder das kaufmannische Grundwissen oder das fiir die Agro-Treuhandbranche
wichtige Fachwissen liber die Landwirtschaft fehlt. Fir die Experten ist es deshalb entscheidend, dass
neue Mitarbeitende gut eingearbeitet, schrittweise an neue Tatigkeitsfelder herangefiihrt und ste-

tig weitergebildet werden.

Das Dienstleistungsangebot soll je nach Agro-Treuhander weiter ausgebaut oder beibehalten werden.
Bei einem Ausbau des Angebots braucht es ausreichend verfiigbare Ressourcen und dariiber hinaus
eine Nachfrage seitens der Kunden. Einzelne Agro-Treuhdnder lberprifen laufend ihr Angebot und be-
obachten die Marktlage. Mindestens zwei Agro-Treuhdnder haben erwihnt, dass sie derzeit an der Aus-
arbeitung neuer Angebote sind. Auf der anderen Seite lasst sich feststellen, dass die Fokussierung oder
Spezialisierung auf Kerndienstleistungen ebenfalls einem verbreiteten Ziel entspricht. Bezliglich des An-
gebots wurde erwahnt, dass dieses von den Fahigkeiten der Mitarbeitenden abhangt. Die Umfrageer-
gebnisse geben keine Auskunft dariiber, wie sich das Dienstleistungsangebot verandert bzw. welche

Dienstleistungen neu angeboten werden sollen.

Bei der Weiterentwicklung der Unternehmensstrategie sind die Antworten unterschiedlich ausgefallen.

Insbesondere kleinere Unternehmen (Einzelunternehmen) heben explizit ihre Flexibilitdt in Bezug auf
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die Strategieiiberarbeitung hervor, sie richten sich laufend nach den neusten Entwicklungen und den
Bediirfnissen der Kunden. Die Strategieentwicklung ist u. a. abhangig von der Organisationsform,
denn gerade grossere Unternehmen wie Aktiengesellschaften oder GmbH erarbeiten die Strategie inner-
halb der Geschaftsleitungen bzw. im Verwaltungsrat. Wahrend einige Agro-Treuhdnder keine niederge-
schriebene Strategie haben oder derzeit keine Anpassungen vornehmen, fiihren andere wiederum regel-

massige Kunden- und Mitarbeiterbefragungen durch, woraufhin die Strategie angepasst wird.

4.4.2 Ziele und Strategien im Bereich Digitalisierung

Gut 75 % der befragten Agro-Treuhdnder sind mit der Aussage einverstanden oder eher einverstanden,

dass ein erfolgreicher Agro-Treuhander in Zukunft liber eine klare Digitalisierungsstrategie verfi-

gen muss (Abb. 9). In welcher Form - sei es auf Papier niedergeschrieben oder nicht - diese vorzuliegen
hat, ldsst sich aus den Ergebnissen nicht ableiten. Dass das Vorhandensein einer Digitalisierungsstrate-
gie wichtig ist, findet auch der Prasident von treuland (Liond 2020, Interview) und fiigt hinzu, dass

diese nicht zwingend niedergeschrieben sein muss.

Wie sehr sind Sie mit der folgenden Aussage einverstanden? (n=39)

einverstanden eher einverstanden eher nicht einverstanden nicht einverstanden

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Wer in der Treuhandbranche kiinftig erfolgreich sein will,

- S ; ; 14 16 9
muss eine klare Digitalisierungsstrategie aufweisen.

Abbildung 9 Wer als Agro-Treuhdnder erfolgreich sein will, braucht eine Digitalisierungsstrategie.

Aus derselben Umfrage geht hervor, dass zwar drei Viertel der Befragten das Vorhandensein einer Digi-
talisierungsstrategie als wesentlich fir den Erfolg eines Agro-Treuhanders erachten, dennoch verfiigt
nur knapp die Halfte aller Befragten liber eine eigene Digitalisierungsstrategie bzw. tiber eine Unter-
nehmensstrategie mit einem Schwerpunkt im Bereich Digitalisierung (Abb. 10). Zwischen dem Vorhan-
densein einer konkreten Strategie und der Grosse eines Agro-Treuhdnders - gemessen an der Kunden-
zahl - besteht kein offensichtlicher Zusammenhang. Hervorzuheben ist, dass einer der kundenmassig
kleinsten Agro-Treuhander in der Online-Befragung angeben hat, sich gegentiber der Konkurrenz insbe-
sondere im Bereich der Digitalisierung abzuheben. Der Anteil landwirtschaftlicher Kunden ist bei diesem
Agro-Treuhdnder mit 10 % jedoch am geringsten. Mit den Ergebnissen dieser Untersuchung ist es nicht
moglich, die Hypothese, wonach innovative und digital affine Agro-Treuhdnder gegeniiber jenen, die
sich mit der Digitalisierung kaum auseinandersetzen, erfolgreicher sind, zu beantworten (vgl. H 3.1). Es

liegen keine geeigneten Kennzahlen vor, die einen Vergleich zulassen wiirden.

Verfiigen Sie in lhrer Unternehmung iiber eine Digitalisierungsstrategie? (n=39)

Ja ©Nein
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

20 19

Abbildung 10 Jeder zweite Agro-Treuhdnder verfligt Giber eine Digitalisierungsstrategie.
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Aus der Branchenentwicklung (vgl. Kap. 4.2) geht ansatzweise hervor, wie weit die Digitalisierung in der
Agro-Treuhandbranche fortgeschritten ist, welche Prozesse digitalisiert sind und welche in den nachs-
ten Jahren digitalisiert werden. Je nach Digitalisierungsstand des Agro-Treuhdnders sind die Anpassun-
gen, welche im Kontext der Digitalisierung folgen, unterschiedlich. Es ist erkennbar, dass das Vorantrei-
ben der Digitalisierung sowohl unternehmensintern (z. B. mit digitaler Datenablage) als auch extern bei
den Kunden (z. B. durch Zusammenarbeit via Cloud) ein Bestandteil der Strategie vieler Agro-Treuhan-
der darstellt. Die Online-Befragung gibt insgesamt kaum Aufschliisse dariiber, welche konkreten und
expliziten Digitalisierungsstrategien angewendet werden. Aus den Zielsetzungen und den Weiter-

entwicklungsabsichten der Unternehmensstrategie werden jedoch Ansatze erkennbar.

Die Forcierung von Cloudlésungen entspricht unter den befragten Agro-Treuhdndern einer weit ver-
breiteten Zielsetzung in Bezug auf die Digitalisierung. Cloudlésungen werden nur von einem kleinen
Teil der Kunden genutzt (Abb. 11). Uber alle befragten Agro-Treuhdnder nutzen ungefahr 14 % aller
Kunden eine Cloudldsung fiir den Datenaustausch (n = 37). Es lasst sich kein Zusammenhang zwischen
dem Anteil Kunden mit Cloudlésung und der Anzahl Kunden eines Agro-Treuhdnders feststellen, d. h.
die Verbreitung von Cloud-Systemen hdngt nicht von der Unternehmensgrosse ab. Des Weiteren
wurde im Rahmen der Online-Befragung nach dem Kundenanteil gefragt, welcher die Buchungen mehr-
heitlich selbstindig erledigt. Die Anteile betragen je nach Agro-Treuhidnder 0-75 % (Abb. 11). Uber alle
Agro-Treuhdnder betrachtet erledigen rund 40 % aller Kunden ihre Buchungen selbst (n = 37). Es kann
festgestellt werden, dass vor allem kundenmadssig starke Agro-Treuhdnder haufig einen hoheren Anteil
an Kunden aufweisen, die ihre Buchungen selbst erledigen. Allerdings ist anzufiligen, dass auch kleinere

Agro-Treuhdnder mit 100-350 Kunden Anteile von bis zu 60 % aufweisen.

Mit der Etablierung von Cloudldsungen besteht die Moglichkeit, dass Kunden vermehrt Tatigkeiten wie
das Verbuchen von Geschaftsfallen selbst erledigen. Vor diesem Hintergrund kann die Hypothese, dass
Kunden vermehrt in den Digitalisierungsprozess einbezogen werden und einen Teil der Datenaufberei-
tung Gbernehmen, zumindest tendenziell bestatigt werden (vgl. H 3.2). Ein Agro-Treuhdnder hat anlass-
lich der Online-Befragung explizit angegeben, die Kunden in Richtung Digitalisierung motivieren zu wol-

len und dass in dieser Hinsicht auch Nachholbedarf besteht.

Fragen zum Digitalisierungsgrad der Kunden (n=39)

Lesehilfe: Bei 32 von 39 Agro-Treuhdndern nutzen weniger als 20% der Kunden eine Cloudlésung
mit digitalem Datenaustausch.

0-20% =21-40% =41-60% m=61-80% m81-100%

0% 20% 40% 60% 80% 100%
Wie viele Kunden nutzen bereits eine Cloud- 32 3 4
Losung mit digitalen Datenaustausch?
Wie viele Kunden erledigen ihre Buchungen 17 8 9 6

selbstandig?

Abbildung 11 Cloudlésungen sind im Gegensatz zu selbstandigem Verbuchen wenig verbreitet.

Insgesamt haben Agro-Treuhdnder nur vereinzelt konkrete Zielsetzungen bzw. Digitalisierungsabsich-
ten gedussert. Ein Agro-Treuhdnder sieht vor allem in der Etablierung von effizienten IT-Tools wie
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beispielsweise einer App, die verschiedene Mdglichkeiten bietet, eine Massnahme, den Umsatz zu stei-
gern. Bei einem anderen Agro-Treuhdnder reichen die unter dem Begriff Digitalisierung gefassten Mass-
nahmen vom Versand eines Newsletters an Kunden bis hin zur Suchmaschinenoptimierung. Die eher
schmale Ergebnislage beziiglich Digitalisierungsstrategien erlaubt keine eindeutige Beantwortung
der Hypothese, dass die Anpassungsstrategien an die Entwicklungen der Digitalisierung sehr heterogen
sind und unterschiedliche Schwerpunkte setzen (vgl. H 3.3). Aufgrund der unterschiedlichen Antworten
auch in Bezug auf die kiinftigen Anpassungen bei den Prozessen kann zumindest davon ausgegangen

werden, dass eine gewisse Heterogenitdt vorhanden ist.

4.5 Geschaftsmodelle der Agro-Treuhdnder

Nachfolgend werden die Geschaftsmodelle (vgl. Kap. 3.4.2) der Agro-Treuhdnder thematisiert. Am

Schluss wird das Geschaftsmodell eines durchschnittlichen Agro-Treuhdnders aufgezeigt.

4.5.1 Leistungskonzept

Bei mehr als der Halfte aller befragten Agro-Treuhdnder betragt der Anteil landwirtschaftlicher Kun-
den mehr als 75 %, der Durchschnitt liegt bei 73 % (Abb. 12). Agro-Treuhdander konzentrieren sich
demzufolge hauptsachlich auf landwirtschaftliche Kunden. Die dargestellten Kategorien wurden nach-

traglich gebildet, im Fragebogen wurde nach einem geschatzten Prozentsatz gefragt.

Wie hoch ist der Anteil landwirtschaftlicher Kunden am gesamten
Kundenportfolio? (n=39)

Mittelwert liegt bei 73% und der Median bei 80%

<26% ©26-50% ©51-75% m>75%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

2 4 12 21

Abbildung 12 Agro-Treuhdnder betreuen zu drei Vierteln landwirtschaftliche Kunden.

Kleinst- und Einzelunternehmen mit bis zu zehn Mitarbeitenden gehéren zu den am héaufigsten vorkom-
menden Kundengruppen der Agro-Treuhander (Abb. 13). Es dirfte sich dabei hauptsachlich um Land-
wirtschaftsbetriebe handeln, die i. d. R. als Einzelunternehmen organisiert sind. Wahrend Privatperso-
nen als Kunden bei einigen Agro-Treuhdndern gelegentlich vorkommen, sind grossere Kunden mit liber

20 Mitarbeitenden selten bis sehr selten.

Welche Kundengruppen kommen in lhrem Portfolio vor? (n=39)

Lesehilfe: Privatkunden kommen bei gut 70 % der Agro-Treuhdinder sehr selten vor.

Privatkunden Einzel- und Kleinstunternehmen (bis 10 Mitarbeitende)
Kleinunternehmen (bis 20 Mitarbeitende) Mittlere Unternehmen (bis 250 Mitarbeitende)
Grosse Unternehmen (> 250 Mitarbeitende)
100%

80%

60%

40%

20%

0%
sehr selten selten gelegentlich oft sehr oft

Abbildung 13 Einzelunternehmen stellen die Hauptkundengruppe von Agro-Treuhdndern dar.
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Die Kundenbindung bei Agro-Treuhdndern ist sehr ausgepragt. Bei allen Befragten liegt der Anteil
langfristiger Kundenbeziehungen von mehr als fiinf Jahren tber 50 % (n = 39). Im Durschnitt machen
langfristige Beziehungen sogar mehr als 80 % aus. Einmalige Auftrdge oder auch Beziehungen von unter
einem Jahr sind besonders selten und liegen bei einer Mehrheit der Befragten zwischen 0-5 %. Die Ex-

perten haben im Rahmen der Interviews ebenfalls auf die starke Kundenbindung hingewiesen.

Ausnahmeslos alle befragten Agro-Treuhdnder bieten ihren Kunden «Buchhaltung & Jahresabschluss»

sowie «Steuerberatung» als Dienstleistungen an (Abb. 14). Unternehmensberatung ist ebenfalls eine

Dienstleistung, die nahezu von allen angeboten wird. Diese drei gehéren demnach zu den Kerndienst-

leistungen der Agro-Treuhdnder. Die Ubrigen Dienstleistungen wie Immobilienverwaltung, Versicherun-
gen, Rechtsberatung und IT-Services werden von jeweils 21-38 % der Befragten angeboten, sie gehoren
damit nicht zu den verbreitetsten Dienstleistungen innerhalb der Agro-Treuhandbranche. Revisionen

werden lediglich von zwei Agro-Treuhdndern angeboten.

Welche Dienstleistungen bieten Sie lhren Kunden an? (n=39)

Lesebeispiel: 100% bzw. 39 von 39 befragten Agro-Treuhdndern bieten lhren Kunden
Buchhaltung & Jahresabschluss als Dienstleistung an.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%

Buchhaltung & Jahresabschluss 100%
Steuerberatung 100%
Unternehmensberatung 95%
Immobilienverwaltung 38%

Versicherungen 26%

Rechtsberatung 23%
IT-Services 21%
Revisionen 5%

Andere Dienstleistungen 28%

Abbildung 14 Die Kerndienstleistungen der Agro-Treuhdnder sind «Buchhaltung & Jahresabschluss», «Steuerberatung» und

«Unternehmensberatung».

Mehr als ein Viertel der Agro-Treuhdnder bietet weitere Dienstleistungen an (Abb. 14). Drei davon nen-
nen die Unterstlitzung ihrer Kunden bei administrativen Tatigkeiten, ausserdem fiihren vier Befragte

Schatzungen durch - teilweise im Rahmen der landwirtschaftlichen Beratungstatigkeit. Daneben gibt es
einen Software-Anbieter und vereinzelte Dienstleistungsangebote wie beispielsweise Personaladminist-

ration, Scheidungskonventionen erstellen, bauliche Beratung und Kurse fiir Buchhaltungssoftware.

Zwischen der Anzahl Kunden eines Agro-Treuhdnders und den angebotenen Dienstleistungen ldsst sich
kein Zusammenhang erkennen, d. h. die Angebotsbreite ist nicht von der Anzahl Kunden abhangig.
Auch zwischen der Dienstleistungsbreite und dem Anteil landwirtschaftlicher Kunden besteht keine of-

fensichtliche Verbindung, demzufolge ist die Kundenzusammensetzung ebenso wenig entscheidend fiir

das Dienstleistungsangebot wie die Anzahl Kunden.

4.5.2 Wertschopfungskonzept

Die wichtigste Ressource der Agro-Treuhdnder stellen die Mitarbeitenden dar, gefolgt vom Fachwis-
sen und dem Kundenstamm (Abb. 15). Es ldsst sich ausserdem erkennen, dass keine Ressource lber-
wiegend unwichtig oder eher unwichtig ist.
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Wie wichtig sind folgende Ressourcen aus lhrer Sicht? (n=39)
sehr wichtig eher wichtig eher nicht wichtig nicht wichtig
0% 20% 40% 60% 80% 100%
Mitarbeitende 36 3
Fachwissen 33 6
Kundenstamm 28 1
IT-Infrastruktur 13 21 5
digitale Kompetenzen 9 24 6

Partnerschaften & Kooperationen (n=38) 3 29 4 2

Abbildung 15 Mitarbeitende sind die wichtigste Ressource der Agro-Treuhander.

Agro-Treuhdnder arbeiten grossmehrheitlich mit Branchenverbdanden, Anwaltskanzleien, IT-Dienstleis-
tern, Versicherungen, anderen Agro-Treuhdndern, Beratungsstellen und Bauernverbdanden zusammen
(Abb. 16). Drei weitere Kooperationsformen wurden genannt, es sind dies die Zusammenarbeit im Be-

reich Datenmanagement, mit landwirtschaftlichen Schulen und einem Softwarepartner.

Welche Kooperationen bzw. Formen der Zusammenarbeit kommen in lhrer
Unternehmung vor? (n=39)

Lesebeispiel: 27 der 39 Agro-Treuhdinder bzw. 69% arbeiten mit Branchenverbdnden wie dem
Verband treuland zusammen.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
Branchenverbdnde (z. B. treuland) 69%

Anwaltskanzlei 67%

IT-Dienstleister 67%

Versicherungen 64%

Andere (Agro-) Treuhander 62%

Beratungsstellen (z. B. Hoflibergaben) 59%

Bauernverband 59%

Banken 38%
Revisionsstellen 33%
Andere Formen 8%

Abbildung 16 Kooperationsformen sind unter Agro-Treuhdndern weit verbreitet.

In Bezug auf die IT-Infrastruktur, welche die Agro-Treuhander zur Bereitstellung ihrer Dienstleistungen
benodtigen, haben liber 60 % der Befragten eine eigene Infrastruktur, die von einem externen IT-Dienst-
leister gewartet wird (Abb. 17). Etwas weniger als ein Drittel arbeitet mit einer externen Cloudlésung

und zwei Agro-Treuhdnder verfiigen Gber eine eigene IT-Abteilung.

Welches der folgenden Modelle wendet lhr Unternehmen fiir die Bereitstellung
der IT-Infrastruktur derzeit an? (n=39)

Lesebeispiel: 12 der 39 befragten Agro-Treuhdnder bzw. 31% nutzen einen externen

Cloudservice.
eigene Infrastruktur mit externer Wartung externer Cloudservice
unternehmenseigene IT-Abteilung anderes Modell
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
24 12 2 1

Abbildung 17 Mehr als 60 % der Agro-Treuhdnder verfiigen lber eine eigene IT-Infrastruktur mit externer Wartung.
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Zur Qualitatssicherung wenden Uber 60 % ein internes Qualititsmanagementsystem (QMS) an, welches

bei 18 % der Befragten ausserdem nach ISO zertifiziert ist (n = 39).

4.5.3 Kandle

Die am haufigsten genutzten Formen des Daten- und Informationsaustausches zwischen Kunde und
Agro-Treuhdnder sind der Mailverkehr, gefolgt vom herkdmmlichen Datenaustausch in Papierform
und dem USB-Stick (Abb. 18). Wahrend eine Cloudlésung bei 44 % der Agro-Treuhdnder zum Einsatz
kommt, nutzen lediglich zwei eine App fiir die Kommunikation. Angesprochen auf den Digitalisierungs-
grad der Kunden geben 56 % der Agro-Treuhdnder an, dass mehr als 10 % ihrer Kunden eine CloudI6-
sung verwenden, hingegen wenden nur 44 % der Agro-Treuhdnder ein Cloud-System fiir den Datenaus-

tausch an. Diese Diskrepanz lasst sich nicht erklaren.

Welche Formen des Datenaustausch zwischen Kunde und Agro-Treuhander
wenden Sie derzeit an? (n=39)

Lesebeispiel: 38 der 39 Agro-Treuhdinder bzw. 97% nutzen E-Mails fiir den Datenaustausch.

0% 20% 40% 60% 80% 100%

E-Mails 97%
Papier bzw. Post 90%
USB-Stick 85%
Onlinezugriff auf Kundenbuchhaltung 69%
eigenes Buchhaltungsprogramm mit Kundenzugriff 54%
Cloud-System 44%
App 5%

Sonstiges 8%

Abbildung 18 E-Mail und Post sind wichtige Formen des Datenaustausches.

Bei der Kundengewinnung ist der persdnliche Kontakt zum Kunden besonders wichtig (Abb. 19). Aus-
serdem ist die Webseite fiir eine grosse Minderheit von 38 % ebenfalls wichtig, daneben werden auch
Inserate geschaltet. Die Kundenakquirierung auf den sozialen Medien spielt eine untergeordnete Rolle

fiir die Agro-Treuhander.

Welche Mdglichkeiten wenden Sie zur Gewinnung von Neukunden an? (n=39)

Es wurde nach den drei wichtigsten Méglichkeiten gefragt. Nach absteigender Prioritdt wurden
bei der Auswertung Punkte verteilt (Prio. 1: 15 Pkt., Prio. 2: 10 Pkt., Prio. 3: 5 Pkt.). Di

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Persénlicher Kontakt 79%
Webseite 38%
Inserate 26%

Newsletter 16%
Fachartikel 10%
Sponsoring 9%

Social Media 6%

Suchmaschinenoptimierung 5%
Werbebriefe 2%

Abbildung 19 Der persénliche Kontakt ist entscheidend fiir die Neukundengewinnung.
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4.5.4 Ertragsmodell

Am meisten Umsatz erzielen die Agro-Treuhdnder mit der Dienstleistung «Buchhaltung & Jahresab-
schluss», dem eigentlichen Kerngeschaft eines Treuhdanders (Abb. 20). Alle anderen Dienstleistungsan-
gebote machen i. d. R. weniger als 20 % des gesamten Umsatzes aus und sind damit lediglich Neben-

dienstleistungen. Die Kategorienbildung erfolgte nachtraglich.

Welchen Anteil machen die angebotenen Dienstleistungen am Gesamtumsatz
aus? (n=39)

Lesehilfe: Bei 34 von 37 Agro-Treuhdndern oder bei tiber 90% macht die Unternehmensberatung
20% oder weniger des gesamten Umsatzes aus.

0-20% =21-40% =41-60% m=m61-80% m81-100%
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Unternehmensberatung (n=37) 34 1 2
Buchhaltung & Jahresabschluss (n=39) 2 2 13 18 4
Steuerberatung (n=39) 33 6
Versicherungen (n=10) 9 1
Revisionen (n=2) 2
Rechtsberatung (n=15) 15
Immobilienverwaltung (n=9) 9
IT-Services (n=8) 7 1

Andere Dienstleistungen (n=11) 1

Abbildung 20 Die Dienstleistung «Buchhaltung & Jahresabschluss» macht bei den meisten Agro-Treuhdndern mehr als die
Halfte des Gesamtumsatzes aus.

In Bezug auf den personellen Gesamtaufwand pro angebotene Dienstleistung zeichnet sich ein dahnli-
ches Bild ab, was darauf hinweist, dass der erzielte Ertrag auch mit dem anteilsmassigen Personalauf-
wand in Stunden korrespondiert. Es ldsst sich nicht grundsatzlich feststellen, dass einzelne Dienst-
leistungszweige besonders wertschopfungsstark und gleichzeitig verhdltnismassig wenig Auf-

wand verursachen. In wenigen Einzelfdllen kann das vorkommen.

4.5.5 Wertverteilung

Mit den angebotenen Dienstleistungen erzielen Agro-Treuhdander ihren Umsatz und bei gutem Ge-
schaftsverlauf verbleibt Ende Jahr unter Abzug aller Aufwéande ein Gewinn, der in Abhangigkeit der
Rechtsform und Unternehmensstrategie des Treuhanders unterschiedlich verwendet wird. Bei Einzelun-
ternehmen wird der Gewinn hdufig als Lohn an den Geschéftsinhaber bzw. die Geschaftsinhaberin
ausbezahlt, in die Altersvorsorge einbezahlt oder in anderer Form und dem Geschaft dienend inves-
tiert. Mehrfach und unabhangig der Rechtsform wurde genannt, dass der Gewinn in die Infrastruktur
des Unternehmens - zum Beispiel in die IT-Infrastruktur oder den Gebaudeunterhalt - investiert wird
und ausserdem werden (gesetzliche) Reserven oder Eigenkapital gebildet. Unter anderem bei Aktienge-

sellschaften ist die Gewinnbeteiligung der Mitarbeitenden bzw. die Auszahlung von Boni verbreitet.
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4.5.6 Entwicklungskonzept

Anhand der Antworten auf die gestellte Frage, welche Ziele Agro-Treuhdnder in Bezug auf die Umsatzent-
wicklung, die Anzahl Mitarbeitende und das Dienstleistungsangebot verfolgen, kann gesagt werden, dass
zahlreiche Agro-Treuhdnder ein nachhaltiges, moderates Wachstum anstreben, wobei grosse Verande-
rungen sowohl bei der Anzahl Mitarbeitende als auch beim Dienstleistungsangebot nicht zu erwarten
sind. Demzufolge bestehen kaum Griinde, das jeweilige Geschaftsmodell anzupassen. Punktuell wird es
sicher zu Anpassungen kommen, gerade im Bereich Kundenbindung und Weiterbildung, wobei diese An-

passungen eher strategischer Natur sind.

4.5.7 Durchschnittlicher Agro-Treuhander

Aufgrund der erhobenen Daten zu den Geschaftsmodellen der Agro-Treuhdnder ldsst sich ein durch-

schnittlicher Agro-Treuhdnder wie folgt charakterisieren (Tab. 5):

Tabelle 5 Geschaftsmodell eines durchschnittlichen Agro-Treuhdnders

Dimension Charakterisierung
Leistungskonzept ¢ 600-700 Kunden, davon ca. 75 % landwirtschaftliche Kunden
e (ber 80 % langjdhrige Kunden (seit mehr als 5 Jahren)

e Kundenstruktur: 75 % Einzelunternehmen (Landwirtschaftsbetriebe), 20 % Privatpersonen, 5 %
grossere KMU und andere Kunden

e Dienstleistungsangebot: Buchhaltung und Jahresabschluss, Steuerberatung, Unternehmens-
beratung, optional weitere Dienstleistungen wie z. B. Versicherungen, Rechtsberatung oder

Immobilienverwaltung
Wertschopfungs- e Kundenstamm und gut ausgebildetes Personal mit grossem Fachwissen sind sehr wichtig

konzept
e Situative Zusammenarbeit mit Branchenverbanden, IT-Dienstleister, Anwaltskanzlei, Versiche-

rungen und anderen Agro-Treuhdander

Kanale e Kommunikation und Datenaustausch mit Kunde hauptsachlich via E-Mail, Post oder USB-Stick;

ofters auch via Direktzugriff auf Buchhaltungssystem und zunehmend via Cloudlésung
e 15 % der Kunden nutzen Cloudlésung und ca. 40 % erledigen Buchungen selbstandig

e Neukundengewinnung passiert hauptsachlich tber persdnlichen Kontakt, alternativ tiber

Webseite, jedoch kaum tiber Social Media

Ertragsmodell e Umsatz wird hauptsachlich mit Kerndienstleistung Buchhaltung und Jahresabschluss erzielt
(iber 60 %)

e Unternehmensberatung macht im Schnitt ca. 15 % des Umsatzes aus, der Rest verteilt sich

auf Ubrige Dienstleistungen

Wertverteilung e  Gewinn wird einerseits zuriickgestellt in Form einer Reserve bzw. Eigenkapitalbildung, aus-

serdem werden Mitarbeitende am Gewinn beteiligt

Entwicklungs- e Verdnderungen im Geschaftsmodell sind nicht angezeigt, ein moderates Wachstum wird an-

konzept gestrebt und eine flexible Reaktion auf Umweltveranderung ist gewiinscht
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5 Diskussion

Die im vorangehenden Kapitel dargestellten Ergebnisse werden nachfolgend unter Berlicksichtigung der

durchgefiihrten Literaturrecherche diskutiert.

5.1 Branchenanalyse Agro-Treuhand Schweiz

Schweizweit sind 63 Agro-Treuhdander bekannt. Bei Agro-Treuhdndern handelt es sich der Umfrage ent-
sprechend um einen besonderen Typus von Treuhadnder, der sich auf landwirtschaftliche Kunden resp.
Landwirtschaftsbetriebe spezialisiert hat. Diese Fokussierung auf eine Branche stellt gemdss Meyer et
al. (2013) eine Besonderheit dar, weshalb die isolierte Auseinandersetzung mit der Agro-Treuhandbran-
che durchaus sinnvoll erscheint. Als Hauptkriterium fir die Kategorisierung als Agro-Treuhdnder dient
die Mitgliedschaft beim Branchenverband treuland (vgl. Kap. 3.2.1). Damit werden zwar nicht alle Treu-
hander beriicksichtigt, welche landwirtschaftliche Kunden betreuen, dennoch stellt die erwdahnte Mit-
gliedschaft das einzig praktische Kriterium dar, um gefestigte Aussagen liber die Agro-Treuhandbran-

che machen zu kdénnen. Die Definition tragt zu einem besseren Verstandnis der Ergebnisse bei.

Im Kontext der Branchenanalyse ist darauf hinzuweisen, dass die bekannten Agro-Treuhdnder vorwie-
gend bis nahezu ausschliesslich im deutschsprachigen Raum der Schweiz domiziliert sind (treuland
ohne Datum). Sowohl im Wallis als auch im Tessin verfligt treuland tGber keine Mitglieder, ob es dort
jedoch Agro-Treuhdnder gibt, wurde im Rahmen dieser Arbeit nicht ndher untersucht. Die Auseinander-
setzung mit dieser Fragestellung ware interessant, um herauszufinden, wie Landwirtschaftsbetriebe in
diesen Regionen ihre Buchhaltungen erledigen bzw. von wem sie diese erledigen lassen. Der Marktsatti-
gungsgrad Uber die gesamte Schweiz von schdatzungsweise 65 % (vgl. Tab. 4) muss in Anbetracht dieser
Feststellung kritisch hinterfragt werden. Diese Kennzahl sagt aus, dass die 63 Agro-Treuhdnder zusam-
men rund zwei Drittel aller Landwirtschaftsbetriebe in der Schweiz betreuen. Folgt man dem Ansatz ei-
nes Experten (Schldappi 2020, Interview), dass Agro-Treuhdnder vor allem regional orientiert sind, dirfte
der Marktsattigungsgrad in den Kantonen Tessin und Wallis sehr tief bis nahezu Null sein. Inwiefern be-
kannte Agro-Treuhdander auch Kunden aus diesen Regionen betreuen, bleibt ungeklart. Der Marktsatti-
gungsgrad liegt in Anknilipfung an die genannte Theorie gerade im Mittelland, wo die liberwiegende
Mehrheit der Agro-Treuhdnder anzutreffen ist, bei deutlich tiber 65 %.

Die Kundenbindung ist gemass den Experten in der Agro-Treuhandbranche sehr ausgepragt, sodass ein
Treuhdnderwechsel nur sehr selten vorkommt. Eine vergleichbare Kundenbindung besteht zwischen
dem Agro-Treuhdnder und seinem IT-Dienstleister. Dass seitens Agro-Treuhdnder eine gewisse Abhan-
gigkeit vom IT-Dienstleister besteht, haben die Experten bestatigt (Liond 2020, Interview; von Reding
2020, Interview; Langenegger 2020, Interview; Schlappi 2020, Interview). Sowohl der Treuhdanderwech-
sel fiir den Kunden als auch der Wechsel des IT-Dienstleisters fiir den Agro-Treuhdander sind mit gros-
sem Aufwand in personeller und teilweise auch finanzieller Hinsicht verbunden. Hinzu kommt, dass das
Vertrauen wieder neu aufgebaut werden muss. Trotz dieser Hiirden, die einen Wechsel grundsatzlich
erschweren, wird das erwdhnte Abhdngigkeitsverhdltnis von den IT-Dienstleistern nicht durch hohere
Preise ausgenutzt (Liond 2020, Interview). Die Abhdngigkeit lasst sich dadurch zumindest teilweise re-
lativieren und nicht zu vergessen sind auch die Vorteile einer langfristigen Zusammenarbeit wie bei-

spielsweise die Planungssicherheit und das gegenseitige Vertrauensverhaltnis. Mit zusatzlichen
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Schnittstellen, welche jedoch von grossen IT-Dienstleistern nicht immer gewdhrt werden (von Reding

2020, Interview), kdnnte die Abhdngigkeit zumindest bis zu einem gewissen Grad reduziert werden.

Die Agro-Treuhdnder verhalten sich nach Auffassung der Experten untereinander sehr kollegial, dem-
entsprechend ist keine wirkliche Rivalitat wahrnehmbar und die Bedrohung durch neue Mitbewerber und
nicht-landwirtschaftliche Treuhdander ist praktisch inexistent. Aufgrund neuer digitalisierter Buchhal-
tungstools wie bexio sollten sich Agro-Treuhdander dennoch digital weiterentwickeln und sich gegen-
Uber Innovationen nicht verschliessen. Moglicherweise tragt die starke Kundenbindung dazu bei, dass
innovative ldeen und der digitale Fortschritt hinausgezdgert werden. Laut Greif et al. (2016) und Fauser
et al. (2017, 80) ist es besonders wichtig, dass Unternehmen den Anschluss an den digitalisierten Markt
nicht verpassen bzw. Trends auch ausserhalb ihrer Kernbranche beachten. Inwiefern die fehlende Rivali-
tat die Digitalisierung in der Agro-Treuhandbranche hemmt, wurde nicht naher untersucht. Den Ansatz,

besser sein zu wollen als die Konkurrenz, sollten die Agro-Treuhdnder trotzdem beherzigen.

5.2 Branchenentwicklung im Kontext der Digitalisierung

Mithilfe der Online-Befragung konnte ansatzweise aufgezeigt werden, welche Prozesse bei den Agro-
Treuhdndern zum Teil digitalisiert ablaufen, doch ldsst die Datengrundlage keine Riickschliisse auf den
digitalen Reifegrad der Agro-Treuhandbranche zu. In den vergangenen Jahren hat eine digitale Transfor-
mation stattgefunden. Bereits heute werden Kundendossiers bei einigen Agro-Treuhdndern ausschliess-
lich digital verwaltet, fiir die Erledigung der Buchhaltung steht moderne Software zur Verfiigung, der
Zahlungsverkehr funktioniert praktisch ausschliesslich digital und die Kommunikation inklusive Daten-
austausch erfolgen zunehmend digital per E-Mail. Um sich dem digitalen Reifegrad der Agro-Treuhand-
branche anzundhern, kann der Anteil an Kunden, der zurzeit eine Cloudldsung mit Datenaustausch
nutzt, als Kennziffer genutzt werden. Es sind 14 % der Kunden, welche bereits eine Cloudlésung nutzen
(vgl. Kap. 4.4.2). Unter der Voraussetzung, dass der Digitalisierungsgrad positiv mit dem Anteil Kunden,
der eine Cloudlésung nutzt, korreliert, besteht in der Agro-Treuhandbranche erhebliches Digitalisie-
rungspotenzial. Die gesamte Treuhandbranche weist laut Klauser und Herzog (2017) noch nicht ausge-

schopftes Potenzial im Bereich der Digitalisierung auf.

Ein Grund, weshalb Treuhdnder die digitale Transformation bisweilen nicht prioritdir behandelt haben,
liegt gemass Heiss (2019) daran, dass die dafiir notwendigen finanziellen und personellen Ressourcen,
aber auch das dafiir nétige Fachwissen fehlten. Ausserdem werden digitale Losungen von den Kunden
kaum nachgefragt und das fiihrt in einer nachfrageorientierten Branche wie der Agro-Treuhandbranche
dazu, dass das Angebot diesbeziiglich nur zégerlich ausgebaut oder erweitert wird. Teilweise sind die
Kunden gegeniiber der Digitalisierung eher skeptisch eingestellt und nicht bereit, fiir digitale Tools zu
bezahlen, von deren Nutzen sie nicht Giberzeugt sind. Letztlich hdngt der Digitalisierungsgrad des Agro-
Treuhdnders abgesehen von den Kunden auch von der Geschaftsleitung und der Unternehmensgrosse
ab. Es hat sich namlich gezeigt, dass gerade Unternehmen mit einer jiingeren Geschéftsleitung tenden-
ziell einen hoheren digitalen Reifegrad aufweisen (Greif et al. 2016). Ausserdem sehen Arvanitis et al.
(2017) und Greif et al. (2016) einen positiven Zusammenhang zwischen der Unternehmensgrosse und
dem Digitalisierungsgrad, damit bringen sie zum Ausdruck, dass grossere Unternehmen digitaler unter-
wegs sind. Da es in der Agro-Treuhandbranche einige kleinere Unternehmen gibt, ware es naheliegend,

dass deren Grosse Einfluss auf den Digitalisierungsgrad hat.
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Verschiedene Studien, darunter auch jene von Klauser und Herzog (2017), zeigen auf, dass die Buchhal-
tung aufgrund des repetitiven Charakters Automatisierungspotenzial aufweist und sich deshalb ein
Trend in Richtung teil- bzw. vollautomatisierter Buchhaltungen abzeichnet. Der kiirzlich eingefiihrte QR-
Code wird dabei von Experten als Chance angesehen (von Reding 2020, Interview; Langenegger 2020,
Interview). Das Potenzial lasst sich nur dann ausschdpfen, wenn in Zukunft die Rechnungen nicht wie
heute primar per Post, sondern idealerweise elektronisch verschickt werden, sodass sie direkt ins Buch-
haltungsprogramm eingelesen und automatisiert verarbeitet werden kénnen. Zumindest soll das Buch-
haltungsprogramm anhand der strukturiert vorliegenden Informationen im QR-Code Buchungsvor-
schlage machen. Der Digitalisierungsgrad der Branche wird sich nur dann erhéhen, wenn die Prozesse
an neue Errungenschaften wie den QR-Code angepasst werden. Solange die medienbruchfreie Datenver-
arbeitung nicht ausgebaut wird, kann nur von einer teilweisen Digitalisierung gesprochen werden. Was
bei der Digitalisierung in der Agro-Treuhandbranche ebenfalls zu beriicksichtigen ist, ist die Tatsache,
dass sich beispielsweise die Kundenberatung als Dienstleistung nicht digitalisieren lasst (Liiobnd 2020,
Interview). Wenn aber die digitalisierbaren Prozesse tatsdchlich digitalisiert werden, wird der Agro-Treu-
hander seine beraterische Tatigkeit ausbauen kénnen, zumal Ressourcen aufgrund der abnehmenden
buchhalterischen Tatigkeiten frei werden. Genau diese Entwicklung wird von Heiss (2019) bestatigt,

d. h. es findet eine Verlagerung von Sachbearbeiter- zu Mandatsleitertatigkeiten statt. Wahrend Sachbe-
arbeitertatigkeiten eher in einem Bereich mit mittleren Qualifikationen zu verorten sind, erfordert die
Mandatsleitertatigkeit eine hohere Qualifizierung. Diese Verlagerung entspricht der Auffassung von
Zenhaeusern und Vaterlaus (2017), dass eine sogenannte «Job-Polarisation» stattfindet, d. h. hoch und
tief qualifizierte Arbeiten nehmen zu und Bereiche mit mittleren Qualifikationen nehmen tendenziell ab.
Auch wenn gemdss TREUHAND|SUISSE und bexio (2016) ein Grossteil der Treuhdnder viel Zeit mit auto-
matisierbaren Tatigkeiten verbringt, wird von den befragten Experten und den Agro-Treuhdndern gross-
mehrheitlich kein Stellenabbau erwartet. Die Auswirkungen der Digitalisierung auf die Beschaftigung
werden laut Bonin et al. (2015) tendenziell Uberschéatzt, dass sich aber Berufsbilder verandern werden,

scheint unbestritten zu sein.

Beziiglich Weiterentwicklung der Agro-Treuhandbranche in Sachen Digitalisierung ist festzuhalten, dass
Cloudlésungen, bei denen Treuhdnder und Kunden auf derselben Plattform Daten austauschen und bei
der Buchhaltung zusammenarbeiten, in Zukunft eine wesentliche Rolle spielen werden. Nicht nur die
Experten, sondern auch verschiedene Studien und Artikel, wie zum Beispiel die von Klauser und Herzog
(2017), Tschanz et al. (2018) und Heiss (2019), unterstreichen diese Aussage. Der Etablierung dieses
Systems stehen noch Herausforderungen bevor. Denn einerseits wird eine funktionierende Internetver-
bindung vorausgesetzt (Gogniat 2016), was nicht liberall gegeben ist, und andererseits fehlt es seitens
der Kunden teilweise noch an Vertrauen in die Cloud (Klauser und Herzog 2017). Was es brauchen wird,
damit die Kunden bei der Digitalisierung auch wirklich aktiv mitmachen und Cloudlésungen nutzen,
wurde nicht untersucht. Die Digitalisierung ist allerdings kein Selbstlaufer, d. h. sowohl die Treuhander
als auch die Kunden miissen bereit sein, ihre Prozesse zu digitalisieren und dabei muss unbedingt auch
ein Nutzen im Vordergrund stehen, da ansonsten kein positiver Anreiz besteht, Veranderungen anzuge-
hen. Ein Nutzen der Digitalisierung ist, dass die Buchhaltung tagesaktuell gefiihrt und mithilfe von
neuen Tools grafisch aufbereitet werden kdénnte, dass sie erstens einfacher verstandlich wird und zwei-
tens aktiver ins Betriebsmanagement miteinbezogen werden kénnte. Dann ware die Buchhaltung nicht
mehr nur Vergangenheitsbewaltigung, sondern kénnte proaktiv zu einer wirtschaftlich gesunden Land-

wirtschaftsbranche beitragen.
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5.3 Chancen und Herausforderungen der Digitalisierung

Die befragten Agro-Treuhdnder sind grossmehrheitlich der Ansicht, dass die Digitalisierung mehr Chan-
cen als Risiken bringt (vgl. Kap. 4.3.1), letztlich wird es von jedem Einzelnen abhangen, wie gut jeder
die Chancen zu nutzen weiss und wie mit den Herausforderungen umzugehen ist. Es ist nicht bekannt,
welche Chancen die Agro-Treuhdnder tatsdchlich erwarten, der Fragebogen war nicht darauf ausgelegt.
Nichts desto trotz geben die genannten Hinderungsgriinde, welche der Digitalisierung im Wege stehen
kénnten, Hinweise Uber die anzugehenden Herausforderungen. Wenn es den Agro-Treuhdndern gelingt,
die Herausforderungen anzupacken und sie gleichzeitig als Chance fiir die Weiterentwicklung zu nut-

zen, wird die Digitalisierung insgesamt mehr Chancen als Risiken bringen.

Die zunehmende Automatisierung wird dazu fiihren, dass Agro-Treuhdnder mehr Zeit in die Beratung
investieren konnen. Mehr Zeit flr Beratung ist nicht zwingend mit besserer Beratung gleichzusetzen,
deshalb ist es wichtig, dass auch in die Qualitatssicherung investiert wird. Digitale Tools und die regel-
massig gefiihrte Buchhaltung ermoglichen dem Treuhdnder eine ndahere Betreuung des Kunden, was
sich positiv auf die Kundenbindung auswirken dirfte. Heiss (2019) spricht davon, dass Treuhdnder in
Zukunft «nicht mehr reaktiv, sondern proaktiv» beraten werden. Dem Kunden eroffnet das die Mdglich-
keit, die Buchhaltung starker in die Betriebsflihrung zu integrieren und ein Bewusstsein fiir die eigene
finanzielle Lage bzw. die Wirtschaftlichkeit des Betriebes zu entwickeln. Woméglich kann das sogar die

Wettbewerbsfahigkeit der Schweizer Landwirtschaft starken.

Die Digitalisierung und die Automatisierung werden die Buchhaltung vereinfachen und dem Agro-Treu-
hdander gewissermassen effizienteres Arbeiten ermdglichen, weil insgesamt mehr Informationen lber
den Kunden gesammelt werden konnen und diese rasch digital abrufbar sind. Wenn man davon aus-
geht, dass es zu einer Verlagerung von Sekretariatsaufgaben hin zu Mandatsleitertatigkeiten kommt,
wird der Agro-Treuhdnder sein Dienstleistungsangebot ebenfalls an die neuen Gegebenheiten anpassen
miussen. Es eroffnet der Branche die Méglichkeit, neue Dienstleistungen im Bereich der Digitalisierung

anzubieten, aber auch spannende und abwechslungsreiche Arbeitsplatze zu schaffen.

Die Kunden werden von den Agro-Treuhandern haufig als Hindernis fiir die Weiterentwicklung der Digi-
talisierung genannt. Es kann sein, dass gerade die Landwirtschaft als Branche sehr viel statischer ist als
andere Branchen, wie es der Prasident von treuland (Liond 2020, Interview) beschreibt. In Deutschland
zumindest haben Schleicher und Gandorfer (2018, 203) aufgezeigt, dass der digitale Fortschritt in der
Landwirtschaft teilweise nur zogerlich vorankommt. Das liegt mitunter auch daran, dass fehlende
Schnittstellen, hohe Investitionskosten und die Datensicherheit ein Hindernis darstellen (ebd., 204). Das
eher konservativ gepragte Bild der Landwirtschaft und die Auffassung, dass sich Landwirte der Digitali-
sierung gewissermassen entziehen wollen, trifft moglicherweise in einigen Fallen zu, aber die Tatsache,
dass einzelne Landwirtschaftsbetriebe schon seit langer Zeit mit modernster Melktechnik, automatisier-
ten Fltterungssystemen usw. ausgeristet sind, widerspricht der Auffassung, wonach die Landwirtschaft

ganz generell skeptisch gegeniiber der Digitalisierung ist, hochgradig.

Die Kunden als Hinderungsgrund fiir die Digitalisierung zu bezeichnen, ist sicher nicht vollkommen ab-
wegig, aber greift zu kurz, denn es muss liberlegt werden, ob nicht allenfalls die Agro-Treuhdnder eine
falsche Herangehensweise haben, die es ihnen nicht erlaubt, die Kunden vom Nutzen digitaler Losungen

zu lUberzeugen. Gemdss dem Ansatz von Klauser und Herzog (2017) kénnten Treuhdnder als
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«Digitalisierungs-Enabler» fungieren und aktiv dazu beitragen, dass die Digitalisierung bei den Kunden
vorangetrieben wird. Dieses neue Betdtigungsfeld fiir Agro-Treuhdander kann nur dann als Chance ge-
nutzt werden, wenn die dafiir notwendigen Kompetenzen, das Knowhow und schliesslich auch der Wille,

sich dem anzunehmen, vorhanden sind.

Die Herausforderungen, die sich im Zusammenhang mit der Digitalisierung ergeben, sind divers. Es
zeigt sich, dass Digitalisierung nicht allein auf einzelbetrieblicher Ebene erreicht werden kann, denn am
Beispiel des Agro-Treuhdnders wird klar, dass dieser nur dann digitalisiert oder auch automatisiert ar-
beiten kann, wenn die Daten (z. B. Rechnungen des Kunden) strukturiert eintreffen und mithilfe der
Software verarbeitet werden kénnen. Die medienbruchfreie Digitalisierung, wie sie vom Leiter des Insti-
tuts Treuhand 4.0 (von Reding 2020, Interview) als Zielsetzung formuliert wurde, wird nur dann er-
reicht, wenn der Landwirtschaft vor- und nachgelagerte Zulieferer bzw. Abnehmer und selbstverstand-
lich auch die Landwirtschaft und die Agro-Treuhandbranche bei der Digitalisierung mitwirken. Flr den
IT-Dienstleister (Langenegger 2020, Interview) ist klar, dass Papierschnittstellen in Zukunft wegfallen
missen, was jedoch eine grosse Herausforderung sein wird. Das Wichtigste wird demnach sein, das Ver-

trauen in die Digitalisierung auf allen Ebenen zu stiarken.

Ein Agro-Treuhdnder (Zahnd 2020, Interview) hat im Interview erwdhnt, dass das Thema Digitalisierung
zwar viel und breit diskutiert wird, aber konkrete Losungsansatze fiir bestehende Probleme kaum vor-
gestellt werden. Wenn es schon eine Herausforderung ist, den Kunden den Nutzen der Digitalisierung
zu vermitteln, ware es mit Sicherheit hilfreich, konkrete Praxisbeispiele oder «best practice» zu haben,
die exemplarisch aufzeigen, welche Vorteile und Chancen die Digitalisierung effektiv bringt. Gerade in
Kombination mit dem Potenzial der Agro-Treuhdnder, als sogenannte «Digitalisierungs-Enabler» zu fun-
gieren, ware die Agro-Treuhandbranche gut beraten, sich vertiefter mit den Vorteilen der Digitalisierung

und erfolgreichen Praxisbeispielen auseinanderzusetzen.

5.4 Digitalisierungsstrategien und Geschaftsmodelle in der Agro-Treuhandbranche

Die Geschaftsstrategien der Agro-Treuhdnder lassen sich dahingehend zusammenfassen, dass die meis-
ten in den nachsten flnf bis zehn Jahren ein moderates Umsatzwachstum von 1-3 % anstreben. Der
Strukturwandel in der Landwirtschaft fiihrt dazu, dass die Anzahl Landwirtschaftsbetriebe weiter ab-
nimmt (BFS 2020) und das Kundenpotenzial im landwirtschaftlichen Bereich von Agro-Treuhdndern
schrumpft. Es wurde sowohl im Rahmen der Umfrage als auch vom Prdsidenten von treuland (Liond
2020, Interview) erwahnt, dass das Wachstum vor allem auf die Abwerbung landwirtschaftlicher Kunden
von nicht-landwirtschaftlichen Treuhdndern sowie die Erweiterung des Kundenstamms im KMU-Bereich
zuriickgehen wird. Generell gibt die vorliegende Arbeit wenig Aufschluss dariiber, wie die Agro-Treu-
hdander mit der Herausforderung der abnehmenden Anzahl Landwirtschaftsbetriebe umgehen und wie
sie ihre Unternehmens- oder Wachstumsstrategien angehen. Es ist darauf hinzuweisen, dass der Fokus
der Umfrage nicht auf die Unternehmensstrategie gerichtet war, dennoch ware die Auseinandersetzung

mit den Strategien von Agro-Treuhdndern sicher interessant und aufschlussreich.

Bei der Befragung der Agro-Treuhdnder hat sich mit einer Zustimmung von lber 75 % gezeigt, dass ein
erfolgreicher Agro-Treuhdnder (iber eine klare Digitalisierungsstrategie verfligen muss (vgl. Kap. 4.4.2).
Trotzdem hat nur gerade die Halfte der Agro-Treuhdnder angegeben, liber eine klare Digitalisierungs-
strategie zu verfligen. Inwiefern Agro-Treuhdander ohne klare Digitalisierungsstrategie existenziell
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gefdhrdet sind, kann nicht beurteilt werden. Fiir Prantl (2019) und Theil (2019) ist das Vorhandensein
einer Digitalisierungsstrategie ein wichtiger Faktor fiir den Erfolg, es wird daher empfohlen, lber eine
solche zu verfiigen. Greif et al. (2016) ist in Ergdnzung dazu der Auffassung, dass es eher eine langfris-
tige Unternehmensstrategie, die zur Bewaltigung der digitalen Transformation dienen soll, braucht. Da
sich die Agro-Treuhdnder und Beratungsunternehmen einig sind, dass eine Digitalisierungsstrategie
wichtig ist, kann den Agro-Treuhdndern, die liber keine solche Strategie verfligen, nur empfohlen wer-
den, sich mit dieser Thematik auseinanderzusetzen. Es ldsst sich jedoch nicht beurteilen, ob eine vor-

handene Digitalisierungsstrategie tatsachlich einen positiven Effekt auf den Erfolg hat.

Aus der Befragung geht ausserdem hervor, dass moglicherweise die Grosse eines Agro-Treuhdnders ein
Hindernis fir die Digitalisierung darstellen konnte, d. h. kleinere Agro-Treuhdnder haben mehr Miihe
mit der digitalen Transformation als grosse Agro-Treuhdnder. Auch wenn zwischen der Grésse der
Agro-Treuhdnder und dem Vorhandensein einer Strategie kein Zusammenhang erkennbar ist, verweisen
unterschiedliche Studien darauf, dass der digitale Reifegrad von grosseren (Treuhand-)Unternehmen
teilweise besser ausfillt als bei kleineren (ebd.; Arvanitis et al. 2017; Klauser und Herzog 2017). Ahnli-
che Hinweise liefert die vorliegende Arbeit nicht. Dennoch ist es nicht unwahrscheinlich, dass kleinere
Agro-Treuhdnder nicht tiber das Wissen und die Ressourcen verfligen, um in teilweise hochpreisige digi-
tale Tools zu investieren. Derzeit besteht die Problematik, dass digitale Tools haufig noch nicht sehr
weit verbreitet sind und nur von einer kleinen Anzahl Kunden genutzt werden, was schliesslich dazu
fuhrt, dass die dadurch anfallenden IT-Kosten nicht auf alle Kunden verteilt werden kénnen (Klauser und
Herzog 2017). Das stetige bzw. rasche Vorantreiben der Digitalisierung ware letztlich eine Moglichkeit,
die Kosten in diesem Bereich zu senken und ausserdem wadre innert kiirzester Zeit sehr viel Fachwissen

vorhanden, welches die Digitalisierung wiederum positiv beeinflussen konnte.

Strategische Ansatze, wie Agro-Treuhdnder die Digitalisierung vorantreiben wollen, sind zum Teil er-
kennbar. Dazu zahlen insbesondere die Forcierung von Cloudlésungen, das Motivieren von Kunden hin-
sichtlich mehr Digitalisierung und die Entwicklung neuer IT-Tools, wie zum Beispiel eine App. Ausser-
dem ist absehbar, dass die Kunden mithilfe einfach bedienbarer Tools immer mehr in den Digitalisie-
rungsprozess miteinbezogen werden und einen Teil ihrer Buchhaltung selbst erledigen. Die stetige Aus-
und Weiterbildung der Mitarbeitenden kann ebenfalls als strategisches Ziel im Bereich der Digitalisie-
rung ausgemacht werden. Welche qualitativen oder quantitativen Ziele Agro-Treuhdnder mit Blick auf
die Digitalisierung verfolgen, bleibt weitgehend ungeklart. Der Fragebogen enthalt aufgrund der Kom-
plexitdt und der Fokussierung auf die Geschadftsmodelle der Agro-Treuhander auch keine Fragen, wel-
che die Darstellung qualitativer bzw. quantitativer Ziele zulassen wiirde. Um mehr Uber die Digitalisie-
rungsstrategien der Agro-Treuhdnder zu erfahren, sind weiterfiilhrende Untersuchungen notwendig, wel-

che an die vorliegende Arbeit ankniipfen konnen.

Die Ergebnisse zu den Geschaftsmodellen geben einen ersten Einblick in die Geschaftstatigkeit der
Agro-Treuhdnder. Punktuell unterscheiden sich die einzelnen Geschaftsmodelle voneinander, doch im
Grossen und Ganzen sind sie sehr homogen. Dieselbe Feststellung wurde bereits im Rahmen der Erhe-
bung der Geschdftsmodelle von Kleinst- und kleinen Treuhandunternehmen gemacht (Meyer et al.
2013). Es lassen sich sowohl bei den Agro-Treuhdndern als auch bei den eben erwdahnten Treuhandun-
ternehmen (ebd.) libereinstimmend folgende Kerndienstleistungen ausmachen: Buchhaltung und Jahres-

abschluss, Steuerberatung und Unternehmensberatung. Beispielsweise die Rechtsberatung oder auch
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Revisionen kommen nur bei einem sehr kleinen Anteil von unter 25 % vor (vgl. Abb. 14). Die Online-Be-
fragung macht deutlich, welche Aspekte des Geschaftsmodells von einer Mehrheit der Agro-Treuhdnder
umgesetzt werden, aus diesem Grund ldsst sich auch das Geschaftsmodell eines fiktiven durchschnittli-
chen Agro-Treuhdnders abbilden (vgl. Tab. 5). Beim durchschnittlichen Agro-Treuhander ist insbeson-
dere die angegebene Kundenzahl von 600-700 Kunden beziliglich deren Sinnhaftigkeit zu hinterfragen,
denn mehr als die Halfte aller Agro-Treuhdnder hat weniger als 500 Kunden und nicht ganz ein Viertel
betreut mehr als 750 Kunden (vgl. Abb. 4). Realistischer wadre, dass der durchschnittliche Agro-Treuhan-
der zwischen 350-500 Kunden betreut. Auch wenn diese Kundenanzahl kaum eine Relevanz fiir das Ge-
schaftsmodell hat, macht es Sinn, auf diese Polarisierung bei der Anzahl Kunden hinzuweisen und damit

zum Ausdruck zu bringen, dass es entweder kleine oder grosse Agro-Treuhadnder gibt.

Eine nicht unwesentliche Tatsache fiir den wirtschaftlichen Erfolg eines Agro-Treuhanders ist, dass der
personelle Aufwand in Stunden fiir eine angebotene Dienstleistung im Verhaltnis mit dem damit erziel-
ten Umsatz tbereinstimmt. Damit kann ausgeschlossen werden, dass einzelne Dienstleistungsangebote
zur Querfinanzierung von allenfalls defizitiren Angeboten genutzt werden. Den grossten Teil des Um-
satzes erzielen die Agro-Treuhdnder mit der Kerndienstleistung «Buchhaltung & Jahresabschluss». Wie
sich die Digitalisierung auf den Zeitaufwand fiir einzelne Dienstleistungen auswirken wird, kann nicht
gesagt werden. Das vorhandene Automatisierungspotenzial im Bereich der Buchhaltung kénnte letztlich
dazu fiihren, dass weniger Zeit dafiir aufgewendet wird und damit der Umsatz auch abnimmt. Was be-
zlglich Wirtschaftlichkeit offen bleibt, ist, inwiefern der Digitalisierungsgrad einen Einfluss auf den Er-

folg eines Agro-Treuhdnders hat.

Alle Agro-Treuhdnder sind sich darin einig, dass die Mitarbeitenden und das Fachwissen die wichtigsten
Ressourcen darstellen (vgl. Abb. 15). Gerade die Beratungsdienstleistung, welche sich gemadss dem Pra-
sidenten von treuland (Luond 2020, Interview) nicht digitalisieren lasst, gewinnt laut den befragten
Agro-Treuhdndern in Zukunft an Bedeutung. Hinzu kommt, dass das Personal verschiedenen Studien
zufolge als Schliisselfaktor fiir die Digitalisierung gilt (Ernst und Cachelin 2014; Greif et al. 2016). Es ist
nachvollziehbar, dass in einer Dienstleistungsbranche die Mitarbeitenden auch dann eine wichtige Rolle
spielen, wenn Ablaufe ganz oder teilweise automatisiert sind, denn es braucht immer noch Menschen,
die den Output einer Software tberpriifen und schliesslich dem Kunden vermitteln kénnen (von Reding
2020, Interview). Da sich innerhalb der Agro-Treuhandbranche Herausforderungen bei der Rekrutierung
von Personal herauskristallisiert haben, kommt den aktuellen Mitarbeitenden eine noch wichtigere Rolle
zu. Die Aus- und Weiterbildung von Mitarbeitenden ist gemass den befragten Experten daher zentral.
Das deckt sich mit den Ergebnissen von Sachs et al. (2016) und Zobrist und Brandes (2017), welche le-
benslanges Lernen als immer bedeutender ansehen. Zum kiinftigen Geschaftsmodell eines Agro-Treu-
handers kénnte deshalb auch die aktive Aus- und Weiterbildung der Mitarbeitenden gehéren, wobei es

sich dabei gewissermassen um ein zentrales strategisches Ziel handelt.

Die Befragung zu den Geschaftsmodellen gibt insgesamt nur wenig Informationen dariiber, wie digitali-
siert die Agro-Treuhdnder sind. Hinweise dazu liefern u. a. die Formen des Datenaustausches und die
Massnahmen zur Neukundengewinnung. Grundsatzlich sind der persdnliche Kontakt zu den Kunden
und der Datenaustausch via Post noch immer weit verbreitet und dies deutet zumindest ansatzweise
darauf hin, dass bestimmte Bereiche nur wenig digitalisiert sind. Was die Anpassung der Geschaftsmo-

delle angeht, sind keine grossen Veranderungen auszumachen. Da die vorliegende Untersuchung
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insgesamt eine hohe Ubereinstimmung mit der Untersuchung von Meyer et al. (2013) hat und diese
zum Schluss gekommen ist, dass Verdnderungen bei den Geschaftsmodellen nur punktuell vorkommen
und hauptsachlich vom Gesetzgeber angestossen wurden, kann davon ausgegangen werden, dass auch
Innovationen in der Agro-Treuhandbranche hdufig inkrementell bzw. kontinuierlich erfolgen und auf
Veranderungen im Bereich der rechtlichen Vorschriften zuriickzufiihren sind. Dieses Bewusstsein dar-
Uber kann genutzt werden, um proaktiv brancheninterne Innovationsprozesse anzustossen, die nicht
primar durch dussere Einfliisse bedingt sind. Erganzend ist anzumerken, dass laut Greif et al. (2016)
insbesondere in Branchen mit einer hohen Regulierungsdichte, wie dies fiir die Agro-Treuhandbranche
grundsatzlich auch zutreffend ist, ein niedriger digitaler Reifegrad feststellbar ist. Die Rahmenbedin-
gungen im Sinne von geltenden Vorschriften wurden nicht genauer untersucht, sowohl Meyer et al.
(2013) als auch Kobler und Fassler (2017) halten fest, dass die Branche hauptsachlich von neuen Best-
immungen auf Gesetzesebene gepragt wird und daraus lasst sich die Vermutung ableiten, dass die

Agro-Treuhandbranche eine hohe Regulierungsdichte aufweist.

5.5 Kritische Wiirdigung

Die sehr weit gefasste Fragestellung dieser Arbeit ist mitunter dem Umstand geschuldet, dass die Digi-
talisierung innerhalb der Agro-Treuhandbranche bislang nie wissenschaftlich untersucht wurde. Aus die-
sem Grund kann diese Bachelorarbeit gewissermassen als Grundlagenarbeit oder Gesamtschau in Bezug
auf die Digitalisierung dieser Branche verstanden werden. Die Komplexitat der Arbeit, bedingt durch die
eher zuriickhaltende Eingrenzung des Forschungsgebietes, hat es nicht immer erlaubt, in die Tiefe zu
gehen und so kommt es, dass einzelne Bereiche zwar angetént werden, aber gerade im Bereich der Di-

gitalisierungsstrategien nur wenig detaillierte Ergebnisse vorliegen.

Es wurden teilweise dhnliche und vergleichbare Untersuchungen von Heiss (2019), Klauser und Herzog
(2017) und Meyer et al. (2013) im Bereich Digitalisierung in der Treuhandbranche durchgefiihrt, doch
diese Arbeiten legten den Fokus stets auf die gesamte Treuhandbranche. Die Vorgehensweise (vgl.
Kap. 3) stitzt sich deshalb oftmals auf die eben erwdhnten Arbeiten. Sowohl die Online-Umfrage als
auch die erganzenden Experteninterviews haben zu einer guten, breiten Datengrundlage gefiihrt, die
aussagekraftige Ergebnisse zuldsst. Es hat sich durchaus bewahrt, hauptsachlich geschlossene Fragen
zu stellen, da sich diese einfacher auswerten liessen. Bei den offenen Fragen wurde eine zu wenig fo-
kussierte Fragestellung gewahlt, sodass die Antworten sehr unterschiedlich ausfielen und kaum ver-
gleichbar waren. Eine Konkretisierung und Eingrenzung dieser Fragen hatte gerade im Bereich der Digi-

talisierungsstrategien zu klareren Ergebnissen fiihren kénnen.

Nichts desto trotz liegt die Beteiligungsquote bei der Umfrage mit knapp 62 % liber den Erwartungen
und damit ist auch die Reprasentativitdt der Ergebnisse gewdhrleistet. Weitere Untersuchungen werden
notwendig sein, um mehr Informationen lber die Digitalisierung in der Agro-Treuhandbranche zu erhal-

ten. Dabei empfiehlt sich eine starkere Fokussierung bei der Abgrenzung des Forschungsgebiets.
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6 Folgerungen

In der folgenden Schlussbetrachtung werden die einleitend formulierten Forschungsfragen beantwortet,

Licken der Arbeit offengelegt und Handlungsempfehlungen abgegeben.

6.1 Beantwortung der Forschungsfragen

Bisher hat sich noch keine wissenschaftliche Arbeit ausfiihrlich mit der Agro-Treuhandbranche und der
digitalen Transformation innerhalb dieser Branche befasst. Die vorliegende Arbeit hat genau darauf ih-
ren Fokus gelegt und damit ein sehr breites Forschungsfeld erstmalig betreten. In dieser Arbeit konnte
nicht nur aufgezeigt werden, wie die Agro-Treuhandbranche mit der Digitalisierung umgeht und Schritt
hélt, sondern sie liefert dank der durchgefiihrten Branchenanalyse auch Erkenntnisse dariiber, wie die
Branche Uberhaupt funktioniert und dass beispielsweise die ausgepragte Kundenbindung und die fast
ausschliessliche Verbreitung in der Deutschschweiz zwei wesentliche Eigenschaften der Agro-Treuhand-

branche sind. Nachfolgend werden die Forschungsfragen beantwortet.

[1] Wie entwickelt sich die landwirtschaftliche Treuhandbranche im Zuge der fortschreitenden Di-

gitalisierung weiter?

Die digitale Transformation ist nicht spurlos an der Agro-Treuhandbranche voriibergegangen, denn be-
reits heute funktionieren verschiedene Prozesse wie beispielsweise der Zahlungsverkehr und der Doku-
mentenaustausch digitalisiert. Nichts desto trotz besteht weiterhin grosses Digitalisierungspotenzial,
das es in den ndchsten Jahren nach und nach auszuschépfen gilt. Es zeichnet sich ab, dass vor allem
teilweise digitalisierte Abldaufe vollstandig digitalisiert werden, sodass die medienbruchfreie Datenverar-
beitung dereinst zum Standard gehdéren wird. Cloudlésungen und QR-Rechnungen werden in dieser Hin-
sicht eine wichtige Rolle spielen, denn gerade die Cloud ermdglicht einen einfachen Datenaustausch
und ausserdem ist der Zugriff standortunabhangig moglich. Derzeit nutzen nur knapp 14 % aller Kun-
den von Agro-Treuhdndern eine Cloud und damit wird das Ausmass des bestehenden Digitalisierungs-

potenzials zum Ausdruck gebracht.

Uber den digitalen Reifegrad der Agro-Treuhandbranche kann aufgrund der durchgefiihrten Untersu-
chung nur spekuliert werden, dennoch wird sich die Branche in den nachsten Jahren digital weiterentwi-
ckeln und auch der digitale Reifegrad wird zunehmen. Mit einer positiven Einstellung gegeniiber der Di-
gitalisierung kann in einem nachfrageorientierten Markt ein digitaler Fortschritt erreicht werden. Die
jungere Generation ist bezlglich Digitalisierung oftmals aufgeschlossener und dementsprechend ist die
digitale Transformation eine Frage der Zeit. Es wird sicher noch einige Jahre dauern, bis die vollautoma-
tisierte Buchhaltung weit verbreitet ist, dennoch sind mit dem QR-Code wichtige Grundlagen geschaf-
fen, die in den kommenden Jahren weiter ausgebaut werden missen. Agro-Treuhdander kénnen und sol-
len die Digitalisierung vorantreiben, denn wenn mehr Kunden mitmachen, nimmt das Vertrauen in die

digitale Transformation zu und die technischen Losungen werden einfacher und vor allem glinstiger.

Es ist absehbar, dass Agro-Treuhander in Zukunft weniger buchhalterische Tatigkeiten ausiiben und da-
flir mehr in die Beratung ihrer Kunden investieren. Ein Stellenabbau aufgrund zunehmender Automati-
sierung wird grundsatzlich nicht erwartet, doch die Verschiebung von Tatigkeiten mit mittlerer Qualifi-
zierung hin zu Tatigkeiten mit hoher Qualifizierung gilt als wahrscheinlich. Umso wichtiger wird die
Aus- und Weiterbildung der Agro-Treuhdnder sein. Die Anforderungen haben in den letzten Jahren

Berner Fachhochschule | Haute école spécialisée bernoise | Bern University of Applied Sciences 50



zugenommen und werden weiterhin zunehmen, weil vor allem auch die Sachverhalte und die Vorschrif-
ten im Bereich der Steuergesetzgebung und Rechnungslegung immer komplexer werden. Als Schlissel-
kompetenzen fiir Agro-Treuhdnder gelten die Sozialkompetenz, IT-Kenntnisse und die Treuhandkompe-
tenz. Ein Agro-Treuhdnder muss in der Lage sein, vernetzt zu denken, Software anzuwenden und den

Kunden nach seinen Bediirfnissen zu beraten und zu betreuen.

[2] Welche Chancen und Herausforderungen bringt die Digitalisierung fiir Agro-Treuhdnder und

deren Kunden?

Im Rahmen dieser Arbeit konnten verschiedene Chancen und Herausforderungen der Digitalisierung so-
wohl fiir die Agro-Treuhandbranche und als auch deren Kunden aufzeigt werden, jedoch ohne Anspruch
auf Vollstandigkeit (Tab. 6). Eine wesentliche Chance der Digitalisierung ist sicherlich das Automatisie-
rungspotenzial, welches noch nicht vollstandig ausgeschoépft wurde. Strukturierte Rechnungen und QR-
Codes unterstiitzen die Branche bei der Automatisierung der Buchhaltung, was letztlich dazu fiihren
wird, dass Agro-Treuhdnder ihre Kunden proaktiver beraten und betreuen kénnen. Aufgrund des Ver-
trauensverhaltnisses zwischen Kunde und Agro-Treuhdnder besteht die Chance, dass Agro-Treuhander
zu Digitalisierungshelfern ihrer Kunden werden. Wichtig ist, dass ganz allgemein das Vertrauen in die
Digitalisierung gestarkt wird, denn die Arbeit hat gezeigt, dass die digitale Transformation vor allem

dann als Chance genutzt werden kann, wenn das Vertrauen vorhanden ist.

Tabelle 6 Chancen und Herausforderungen der Digitalisierung

Chancen Herausforderungen

o Medienbruchfreier Datenaustausch erleichtert Datenver- e Vertrauen sowohl bei Mitarbeitenden als auch bei Kun-

arbeitung, verhindert Doppelerfassung und steigert die den in die Digitalisierung starken, da Skepsis noch im-
Effizienz bei Kunde und Agro-Treuhdander mer weit verbreitet ist

e QR-Code und strukturierte, digitalisierte Rechnungen e Kunden missen vom Nutzen der Digitalisierung und
ermoglichen Automatisierung der Buchhaltung, was zu den Vorteilen digitaler Tools Giberzeugt werden, damit
Arbeitserleichterung fihrt sie sich darauf einlassen kdnnen

e Digitalisierung vereinfacht Kommunikation und Daten- e Agro-Treuhdnder und Kunden haben oftmals kaum Er-
austausch (z. B. via Cloud) und ermdglicht eine tages- fahrung mit Digitalisierung, ihnen fehlt das Wissen dar-

aktuelle Buchhaltung Uiber, was die Digitalisierung letztlich hemmen kann

e Aktuelle Buchhaltung kann einfacher und besser ins Be- e Es fehlen strukturierte Daten und Schnittstellen, d. h.

triebsmanagement integriert werden, was zu einer bes- medienbruchfreie Digitalisierung derzeit erschwert
seren Wirtschaftlichkeit der Betriebe beitragen kann (Teildigitalisierung)

e Agro-Treuhdnder kdnnen proaktive Beratung und Be- e Alle Akteure (Landwirtschaftsbetriebe, Zulieferer, Ab-
treuung der Kunden anbieten, gleichzeitig wirken sie nehmer, Agro-Treuhdnder) missen bei der Digitalisie-
als Unterstiitzung im Bereich Digitalisierung rung mitmachen

Es wird eine grosse Herausforderung sein, die Kunden von digitalisierten Prozessen zu liberzeugen und
ihnen den Nutzen aufzuzeigen. Letztlich wird es die Mitarbeit verschiedener Akteure brauchen, damit
sich die Agro-Treuhandbranche digital weiterentwickeln kann. Solange Kunden und Agro-Treuhander,
aber auch Zulieferer und Abnehmer nicht am selben «digitalen» Strick ziehen, ist davon auszugehen,
dass der Digitalisierungsfortschritt tendenziell gehemmt wird. Es braucht bei den Agro-Treuhdndern Di-

gitalisierungsstrategien, die fir den Erfolg nicht unwesentlich zu sein scheinen, welche sich nicht nur
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auf die internen Prozesse, sondern zunehmend auch auf die Prozesse ihrer Kunden konzentrieren. Der
bewusste Umgang mit den Angsten, Sorgen und Herausforderungen, welche die Digitalisierung mit sich
bringt, und die Kreativitat und den Mut, eine Herausforderung als Chance zu nutzen, wird zu einer er-

folgreichen Weiterentwicklung der Agro-Treuhandbranche beitragen.

[3] Welche Strategien und Geschdftsmodelle werden von Agro-Treuhdandern zur Bewiltigung der

Digitalisierung angewendet?

Die Frage, welche konkreten Strategien Agro-Treuhander zur Bewdltigung der Digitalisierung anwenden,
lasst sich nur unvollstandig beantworten. Es liegen zwar verschiedene Hinweise vor, wie sich die Bran-
che digital weiterentwickeln wird und welche Schwerpunkte einzelne Agro-Treuhander setzen, dennoch
konnten mit der Online-Befragung keine quantitativen Ziele und Massnahmen erhoben werden. Das Vo-
rantreiben von Cloudlésungen und die stetige Aus- und Weiterbildung der Mitarbeitenden, um mit der
Digitalisierung Schritt halten zu kénnen, sind zumindest zwei erkennbare strategische Ansdtze, die un-
ter Agro-Treuhdnder verbreitet sind. Es stehen dem weiteren digitalen Fortschritt sicherlich einige Hin-
dernisse im Weg, so sind zum Beispiel das Fehlen von Wissen liber die digitalen Méglichkeiten und die
kaum vorhandenen Praxisbeispiele, an denen Agro-Treuhdndern ankniipfen kénnten, zu erwahnen.
Klare Digitalisierungsstrategien werden von den Agro-Treuhdndern als wesentlich betrachtet, dennoch
verfligt nur knapp die Halfte liber eine solche. Obschon nicht bekannt ist, dass zwischen dem Vorhan-
densein einer Digitalisierungsstrategie und dem wirtschaftlichen Erfolg ein positiver Zusammenhang
besteht, kann es nur empfohlen werden, dass sich die Agro-Treuhdnder klare Ziele mit Bezug zur Digi-
talisierung stecken. Abschliessend ist zu erwdhnen, dass ein Digitalisierungsschub helfen konnte, die
Wissensliicke im Bereich digitaler Transformation zu stopfen und letztlich ware es nicht unwahrschein-

lich, dass dadurch die Kosten auch reduziert werden kénnten.

Die Geschaftsmodelle der Agro-Treuhdnder sind insgesamt sehr homogen. Die Art und Weise wie Agro-
Treuhander gegeniiber ihren Anspruchsgruppen Werte schaffen, unterscheidet sich von Agro-Treuhan-
der zu Agro-Treuhdnder nur punktuell. Es gibt bei allen Agro-Treuhdndern erkennbare Kernaspekte,
welche in allen Geschaftsmodellen vorkommen und dartiber hinaus haben einzelne Agro-Treuhander
zusatzliche Dienstleistungsangebote, Kommunikationsformen oder Kooperationsformen definiert. In-
wiefern die Geschaftsmodelle tatsdchlich darauf ausgelegt sind, die Digitalisierung zu bewaltigen, bleibt
unklar. Die Befragungsmethodik hat es erlaubt, einen Einblick in die Geschaftsmodelle zu erhalten,
doch der Fokus war zu wenig auf die Digitalisierung gelegt. Dennoch sind innerhalb der Geschaftsmo-
delle Ansatze erkennbar, wie einzelne Unternehmen mit der Digitalisierung umgehen, doch aufgrund
der Tatsache, dass sich das Geschaftsmodell aus der Unternehmensstrategie ableitet, sollten jeweils zu-
erst die Grundlagen dort geschaffen werden und erst dann kann das Geschaftsmodell gewissermassen
digitalisiert werden. Grosse Verdnderungen sind gemass der durchgefiihrten Umfrage nicht zu erwar-
ten, denn die Art und Weise, wie Agro-Treuhander funktionieren und Werte schaffen, wird sich in den

nachsten Jahren nicht vollig verdandern.

6.2 Liicken der Arbeit und weitere Forschungsfragen

Mit dieser Arbeit wird Einblick in die Agro-Treuhandbranche und deren Umgang mit der Digitalisierung
gewahrt. Dabei wurden erste wichtige Grundlagen wie beispielsweise die Branchenanalyse aber auch die

Darstellung der Geschaftsmodelle erarbeitet. Die Breite des Forschungsgebiets lasst zum Beispiel im
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Bereich der Digitalisierungsstrategien die nétige Tiefe vermissen. Die Arbeit gibt keine verldssliche Aus-
kunft dartiber, wie es um den digitalen Reifegrad der Branche steht, die Ergebnisse weisen nur implizit
darauf hin. In dieser Hinsicht besteht weiterhin Forschungsbedarf, d. h. der Stand der Digitalisierung
mit konkreten Massnahmen, wie einzelne Agro-Treuhdander Prozesse digitalisieren kénnen und sollen,

lasst sich erst mit weiterflihrenden Arbeiten feststellen.

Es ist nur bedingt gelungen, die Digitalisierungsstrategien der Agro-Treuhdnder abzubilden, weshalb
sich auch diesbeziglich Forschungsbedarf abzeichnet. Eine Méglichkeit bestiinde darin, bei einer klei-
nen Auswahl von Agro-Treuhdndern den Digitalisierungsgrad strukturiert zu erheben und daraus Mass-
nahmen abzuleiten, wie die Digitalisierung sowohl intern als auch extern optimiert werden kénnte. In
diesem Zusammenhang konnte allenfalls auch eine weitere Liicke geschlossen und herausgefunden
werden, ob das Vorhandensein einer klaren Digitalisierungsstrategie tatsachlich Einfluss auf den Erfolg

eines Agro-Treuhdnders hat.

Der Fokus wurde in dieser Arbeit hauptsachlich auf die Agro-Treuhdnder gelegt und die Kunden als
wichtige Akteure innerhalb dieser Branche wurden vollig ausser Acht gelassen. Weiterfiihrende Untersu-
chungen sollten unbedingt die Kunden und deren Einstellung gegeniiber der Digitalisierung beriicksich-

tigen, denn die Digitalisierung funktioniert nur dann, wenn auch die Kunden dabei mitmachen.

Abschliessend ist darauf zu verweisen, dass zur Einordnung der Ergebnisse ein Vergleich mit der allge-
meinen Treuhandbranche sinnvoll gewesen ware und diesbeziiglich Nachholbedarf besteht. Die isolierte
Betrachtung der Agro-Treuhdnder hat sich dennoch als sinnvoll herausgestellt, doch ein Vergleich

wirde helfen, die Branche besser einordnen und verstehen zu kénnen.

Weitere Forschungsfragen konnten wie folgt lauten:

e Wie steht es um den digitalen Reifegrad der Agro-Treuhandbranche? Welche Faktoren kénnen
den Digitalisierungsgrad von Agro-Treuhdandern beeinflussen?

e Wie schldgt sich die Agro-Treuhandbranche in Sachen Digitalisierung im Vergleich zur gesamten
Treuhandbranche der Schweiz? Kann die Agro-Treuhandbranche digital mithalten?

e Welchen Einfluss hat der digitale Reifegrad eines Agro-Treuhdnders auf den eigenen wirtschaftli-

chen Erfolg? Sind digitalisierte Agro-Treuhdnder erfolgreicher als nicht-digitalisierte?
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6.3 Handlungsempfehlungen

Gestitzt auf die Ergebnisse lassen sich folgende Handlungsempfehlungen an die Agro-Treuhandbran-

che in Bezug auf deren Umgang mit der Digitalisierung formulieren:

x4

x4

Die digitale Transformation soll ein wesentlicher Bestandteil der Unternehmensstrategie von
Agro-Treuhdndern sein. Es wird den Agro-Treuhandern empfohlen, sich in Zusammenarbeit
mit einem kompetenten IT-Partner und den Kunden intensiv mit der Digitalisierung auseinan-
derzusetzen und klare Ziele und Massnahmen festzulegen, um die digitale Transformation ge-

winnbringend fiir alle Beteiligten voranzutreiben.

Damit die Agro-Treuhandbranche von den Effizienzsteigerungen profitieren kann, welche
durch eine Automatisierung der Buchhaltung herbeigefiihrt wird, braucht es nicht nur geeig-
nete IT-L6sungen wie beispielsweise ein funktionierendes Cloud-System, sondern auch digital
verfligbare Rechnungen mit strukturiert vorliegenden Daten, die automatisiert weiterverarbei-
tet werden kénnen. Es ist darauf hinzuwirken, dass insklnftig vor allem digitale QR-Rechnun-

gen in Umlauf gebracht werden, die automatisch verarbeitet werden kénnen.

Um einen Digitalisierungsschub in der Agro-Treuhandbranche auslésen zu kénnen, braucht es
einen funktionierenden Erfahrungsaustausch, bei dem das vorhandene Wissen (iber die Digita-
lisierung geteilt und verbreitet werden kann. Mithilfe von praktischen Beispielen (sog. «best

practice») kann die Digitalisierung besser fassbar gemacht werden. Diese Vernetzungsfunktion

konnte beispielsweise durch den Branchenverband verstarkt wahrgenommen werden.

Die Mitarbeitenden sind mitunter die wichtigste Ressource der Agro-Treuhdnder und insbeson-
dere fur eine qualitativ hochstehende Kundenberatung unentbehrlich. Damit die Mitarbeiten-
den den steigenden Anforderungen, welche auch aufgrund der Digitalisierung zunehmen, ge-
recht werden kénnen, sollen die Agro-Treuhdnder in die Aus- und Weiterbildung der Mitarbei-
tenden investieren und die Kernkompetenzen Sozialkompetenz, IT-Kenntnisse und Treuhand-

kompetenz starken.

Die Agro-Treuhander sind bei der Digitalisierung auf die Mitwirkung der Kunden angewiesen,
entsprechend muss das Vertrauensverhdltnis zwischen Kunden und Treuhdander dahingehend
genutzt werden, dass der Treuhdnder die Kunden von den Vorteilen und dem praktischen Nut-
zen digitaler Prozesse liberzeugen kann. In Zukunft konnten Agro-Treuhdnder zu den Digitali-

sierungshelfern bei ihren Kunden werden und sie in diesem Bereich aktiv unterstitzen.

Die medienbruchfreie Digitalisierung funktioniert nur, wenn Schnittstellen vorhanden sind, die
verfligbaren IT-Tools funktionsfahig und benutzerfreundlich sind und ausserdem verlassliche
Datenschutzkonzepte existieren. Gemeinsam mit den IT-Dienstleistern sollen Agro-Treuhdander
an diesen Punkten arbeiten, um schliesslich die Digitalisierung voranzutreiben und das Ver-

trauen in digitale Prozesse zu stdrken.
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