Die Preise sinken, die Qualitit auch

Die Handelsblatt-Umfrage bei Wirtschaftsprufern bringt es an den Tag: Gute Arbeit ist nicht fur weniger Geld zu haben
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er Gerd Heymann kennt,
R;&/ schitzt ihn als freundli-
chen, vor allem aber als se-

ridsen Gesprichspartner. Doch vor
drei Wochen hitte man einen ande-
ren Heymann kennengelernt, denn
was der Hamburger Wirtschaftsprii-
fer von Schlage & Co da erfuhr, ging
ihm wabhrlich gegen den Strich. Die
Konkurrenz hatte den Zuschlag be-
kommen, weil sie die Abschlussprii-
fung der renommierten Hamburger
Stiftung fiir sage und schreibe
0,- Euro angeboten hatte.

,2Dafiir kann doch keiner Qualitit
bieten, mit solchen Methoden geht
doch ein ganzer Berufsstand den
Bach runter!“, tobt Heymann. Sein
Frust ist kein Einzelfall. Dass in der
Branche derzeit ein Preiskampft
tobt - insbesondere um Mandate fiir
Jahresabschlusspriifungen - bestiti-
gen 91 Prozent der Wirtschaftsprii-
fer. Und {iberwiltigende 86 Prozent
der Wirtschaftspriifer befiirchten,
dass der Preiskampf zu einem Ver-
lust an Qualitit fithrt. Das ist das Er-
gebnis einer Umfrage des Handels-
blatts unter 300 groflen deutschen
Wirtschaftspriifungs- und Steuerbe-
ratungsgesellschaften  (Riicklauf-
quote 30 Prozent). ,,Dieses Umfrage-
ergebnis ist skandalos. Frither hitte
keiner zugegeben, dass unter den
Dumpingpreisen die Qualitit lei-
det”, wettert Karlheinz Kiiting, Pro-
fessor fiir Wirtschaftspriifung an
der Universitit des Saarlandes in
Saarbriicken. Doch das hat sich gedn-
dert. In dem Berufsstand, der nie
laut wird, brodelt es wie in einem

Hexenkessel. ,,Wir machen ein An-
gebot und die Konkurrenz liegt 60
Prozent darunter. Da kann doch kei-
ner seine Kosten decken®, sagt
Bernd R&dl von Rédl & Partner.
Sein Haus ist jlingst in die Schufli-
nie der Staatsanwilte geraten. Der
Vorwurf an drei Rodl-Priifer: Sie hit-
ten sich an der Insolvenzverschlep-
pung der Finanzgrupppe SMP aus
Gumpertsreuth beteiligt. R6dl be-
streitet die Vorwiirfe. Sie hiitten sich
korrekt verhalten und sogar ihr Tes-
tat verweigert.

Die Umfrage des weiteren: Die
Zeit fiir die Prifung wird immer
knapper. 80 Prozent der Priifer spii-
ren einen viel grofleren Termin-
druck als frither. Schon zum Ende
des ersten Quartals wollen die meis-
ten Firmen das Testat auf dem Tisch

haben - trotz Niedrigpreisen. Beson-
ders erbittert sind die Priifer dabei
iiber die Zielrichtung der Kampfe:
Die grofien Dampfer verdringen
die kleinen Skipper. 86 Prozent der
Priifer sehen die groflen WP-Gesell-
schaften - Price Waterhouse Coo-
pers, KPMG, Ernst & Young und De-
loitte - im Mittelstand Mandanten
wildern. 58 Prozent der kleineren
Kanzleien beklagen bereits Man-
datsabwanderungen zu Grofleren
und erbitterte Preiskampfe.
Flughifen, Messegesellschaften
sowie die 6ffentlichen Auftraggeber
wie Stadtwerke - keiner ist mehr zu
klein. Mit einem Angebot weit unter
100 000 Euro jagte Deloitte dem
Platzhirsch Price Waterhouse Coo-
pers den Zuschlag fiir die Priifung
des Miinchener Flughafens ab. Auch

bei der Fraport AG gelang es Insi-
dern zufolge der KPMG, nur mit
Dumpingangeboten Price Water-
house Coopers aus dem Feld zu
schlagen. Pressesprecher Klaus
Busch wiegelt ab: ,,Der Wechsel war
turnusmifig.“ Der Grund flir den
Preiskampf sind massive Uberkapa-
zitdten bei den groflen Priifungsge-
sellschaften. Grofie wie Kleine wis-
sen nicht mehr, wohin mit den Leu-
ten. Da hilft selbst Kurzarbeit, wie
sie Ernst & Young jetzt im Februar
anordnete, nicht.

Die Folge sind verzweifelte Ak-
quisebemiihungen - um jeden Preis.
,Doch wihrend sich die grofRen Prii-
fungsgesellschaften das Minus bei
den Abschlusspriifungen durch
teure Beratungsauftrige im selben
Unternehmen wieder hereinholen",

bleiben die Kleineren auf den Kos-
ten sitzen, erklirt Georg Wengert
von der Wengert AG in Singen am
Bodensee. Dieser Praxis miisse drin-
gend ein Riegel vorgeschoben wer-
den - durch eine vollstindige Tren-
nung von Beratung und Priifung.
»Erst wenn alle Wirtschaftspriifer
ghnlich kalkulieren, werden die Ge-
blihren wieder steigen®, erwartet
Priifer Wengert.

Den Unternehmen, selbst oft in
den roten Zahlen, kommen die sin-
kenden Preise der Branche jedoch
gerade recht. ,,Ich werde Druck aus-
iiben, um die Honorare zu senken®,
lautet die Kampfansage des Finanz-
vorstands - er will vorsichtshalber
lieber ungenannt bleiben - eines
namhaften Finanzdienstleisters an
die Priifer. ,Die Unternehmen for-

dern immer hohere Rabatte®, besti-
tigt Jorn Emons, Sprecher der
Franz-Reissner-Treuhand.  Hono-
rare {iber 200 Euro pro Stunde will
keiner mehr zahlen, nicht einmal fiir
das Partner-Know-How.

Klar, dass tiberwiltigende 94 Pro-
zent meinen, dass ihre Honorare
steigen miissten. Doch nur 29 Pro-
zent glauben, hohere Honorare
auch durchsetzen zu konnen. ,Ich
sehe die Notwendigkeit fiir eine ver-
bindliche Honorarordnung, obwohl
wir Eingriffe in den Markt sonst ab-
lehnen®, sagt Dietrich Biermann
von Dr. Dornbach & Partner.

Doch was ist, wenn der Markt
von nur vier Anbietern, in der Auto-
mobilbranche gar nur von zwei,
Price  Waterhouse Coopers und
KPMG, vo6llig beherrscht wird? ,,Es
ist hochste Zeit, das Oligopol aufzu-
brechen®, fordert Bernd R6dl uni-
sono mit seinen Branchenkollegen
von Rover, Dornbach und vielen an-
deren.

,Unternehmen miissten gezwun-
gen werden, eine zweite Priifungsge-
sellschaft ins Haus zu holen, statt
konzernweit nur noch einen einzi-
gen Abschlusspriifer zu beauftra-
gen“, schwebt dem Niirnberger
Wirtschaftspriifer vor.

Immerhin 35 Prozent der Befrag-
ten halten die Zukunftsaussichten
der Branche fiir negativ. Gerade
noch 25 Prozent der Wirtschafstprii-
fer sehen die Zukunft positiv. Nur
was die eigene Familie angeht, da
sind sie optimistischer: Immerhin
56 Prozent der Wirtschaftspriifer
wiirden ihren eigenen Kindern so-
gar empfehlen, auch den Beruf des
Wirtschaftspriifers zu ergreifen.



