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Der Berufsstand der Wirtschaftspriifer ist in den vergangenen Jahren von ver-
schiedensten Faktoren und Geschehnissen beeinflusst worden. So haben nicht
nur einige Bilanzskandale und eine straffere Regulierung durch die EU, son-
dern z.B. auch die zunehmende Globalisierung, neue IT-Entwicklungen und
nicht zuletzt die jiingste Finanzkrise zu Verdnderungen im Berufsstand und
seinem Umfeld gefiihrt. Die umfassende Diskussion liber die Zukunft des Be-
rufsstandes macht deutlich, wie wichtig es ist, dass sich die Wirtschaftspriifer
friihzeitig mit mdoglichen Verdnderungen in ihrem direkten und weiteren
Umfeld auseinandersetzen. Vor diesem Hintergrund haben das Institut fiir
Rechnungslegung und Wirtschaftspriifung und das Institut fiir Anlagen und
Systemtechnologien, beide Westfilische Wilhelms-Universitdt Miinster, im
Auftrag des IDW ein umfangreiches Projekt zur Zukunft des Berufsstandes der
Wirtschaftspriifer durchgefiihrt. Dieser Beitrag fiihrt in das Projekt ein, fasst
die Vorgehensweise im Projektverlauf kurz zusammen und stellt einige wich-
tige Ergebnisse der Studie* vor.

Der methodische Ansatz wurde auf dem World Congress of Accountants der
IFAC im November 2014 mit dem Academic Award ausgezeichnet.



1 Einleitung: Der 3-Dimensionen-Ansatz

Rasche Verdnderungen in den verschiedensten Berei-
chen stellen den Berufsstand der Wirtschaftsprifer vor
immer neue, grolRe Herausforderungen. Nur wer recht-
zeitig Uber potenzielle Entwicklungen nachdenkt, diese
antizipiert und Plane flr verschiedene eventuelle kiinfti-
ge Situationen bereithilt, kann flexibel auf tatsachlich
eintretende Ereignisse reagieren.

Wer sich mit den Perspektiven des Berufsstandes der
Wirtschaftsprifer im Jahre 2025 beschaftigt, muss sich
daher mit drei Fragestellungen auseinandersetzen:

1. Wie konnte sich das Umfeld der Wirtschaftsprifer in
der Zukunft entwickeln?

2. Wie werden die verschiedenen Gruppen von Wirt-
schaftspriifern (z.B. kleine, mittelgroBe und groRe
Wirtschaftsprifungsgesellschaften) von diesen Veran-
derungen beeinflusst und gibt es Unterschiede zwi-
schen diesen Gruppen?

3. Was sind strategische Ansatzpunkte, anhand derer
Wirtschaftsprifungsgesellschaften mégliche und not-
wendige Handlungsoptionen erarbeiten kénnen?

Experten im Workshop zur Auswirkungsanalyse

Mit diesen drei Fragestellungen ldsst sich ein dreidimen-
sionaler Raum aufspannen, der durch einen Wiirfel be-
schrieben werden kann (vgl. Abbildung 1; aus Griinden
der klareren Darstellung haben wir den Wirfel zu einem
Quader verldngert, sprechen aber weiterhin von einem
Wiirfel). Dabei beantwortet die Flache vorn (,Szenarien®)
die Frage nach méglichen Umfeldentwicklungen. Die Fla-

1 Direktor des Instituts fiir Anlagen und Systemtechnologien (IAS) der West-
félischen Wilhelms-Universitdt Munster.

2 Direktor des Instituts fiir Rechnungslegung und Wirtschaftspriifung (IRW) der
Westfalischen Wilhelms-Universitat Miinster.

3 Wissenschaftliche Mitarbeiterin am Institut fir Rechnungslegung und Wirt-
schaftspriifung (IRW) der Westfalischen Wilhelms-Universitdt Minster.

4 Der Abschlussbericht zum Projekt steht unter www.idw.de - Mitgliederbereich
- Im Fokus exklusiv - WP 2025 zum kostenfreien Download bereit.
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che rechts (,Player”) steht fiir die verschiedenen Grup-
pen von Wirtschaftspriifern und die obere Flache des
Wiirfels soll Antworten auf die Frage nach strategischen
Ansatzpunkten (,Strategiepunkte®) skizzieren. So kann
die Zukunft des Berufsstandes der Wirtschaftsprifer aus
verschiedenen Blickwinkeln betrachtet werden.
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Abbildung 1: Die Wiirfel-Struktur

Um die kiinftig erwarteten Umfeldentwicklungen abzubil-
den, konnen zwei mogliche Ansétze herangezogen werden:

Prognosen liefern auf Vergangenheitswerten beruhen-
de Wahrscheinlichkeitsaussagen tber die Zukunft. Der
entscheidende Nachteil liegt darin, dass insbesondere
langerfristige Prognosen haufig so weit von den spate-
ren Entwicklungen entfernt sind, dass sie zu dramati-
schen Fehlentscheidungen fiihren kénnen. So hat bspw.
Alex Lewyt schon 1955 nuklear-getriebene Staubsauger
prognostiziert, und eine grolRe Beratungsfirma schatzte
fur AT&T den weltweiten Bedarf an Mobiltelefonen fir
das Jahr 2000 auf gerade einmal 900.000 Sttick.

Szenarien verzichten dagegen konzeptionell auf die Be-
trachtung von Wahrscheinlichkeiten fur kinftige Ent-
wicklungen und diskutieren mogliche Alternativen, wie
sich das Umfeld entwickeln kénnte. Betrachtet werden
also mehrere moégliche Zukiinfte, mit denen die Zukunft
insgesamt moglichst umfassend abgebildet werden soll.

Wir haben uns entschieden, fiir die Zukunftsbetrachtun-
gen die Szenario-Analyse zu verwenden, die zu acht Sze-
narien gefiihrt hat.

Um die Aussagen und Empfehlungen moglichst konkret zu
gestalten und die zu generierenden Handlungsempfehlun-
gen anwendbar zu formulieren, werden die Szenarien im
Hinblick auf drei Gruppen (sog. Player) analysiert: groRe,
mittelgroRe und kleine Wirtschaftspriifungsgesellschaften.

Unterschiedliche Betroffenheit durch den Eintritt eines
Szenarios fuhrt zu unterschiedlichen strategischen Ver-
haltensweisen der verschiedenen Gruppen. Dieser Diffe-
renzierung haben wir dadurch Rechnung getragen, dass
wir in mehreren Workshops und Befragungen unserer Ex-
perten moégliche strategische Ansatzpunkte zur Reakti-
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Abbildung 2: Szenarioentwicklung in drei Phasen®

on auf verschiedene Szenarien diskutiert haben. Dabei
wurden die strategischen Handlungsoptionen an 14 so-
genannten Strategiepunkten festgemacht.

Die Studie dient dazu, aus
einem mit Experten ge-
fuhrten Dialog systema-
tisch gewonnene Ergeb-
nisse zu entwickeln und
diese gleichzeitig zu hin-
terfragen. Ziel ist es, ver-
teiltes Wissen tiber mogli-
che kinftige Entwicklun-
gen im Berufsstand der
Wirtschaftsprifer zusam-
menzufiihren und daraus
in sich konsistente Zu-
kunftsentwicklungen (Szenarien) sowie mogliche Hand-
lungsoptionen abzuleiten.

Im Verlauf des gesamten
Projektes wurden wir von
insgesamt ca. 100 Experten
unterstiitzt. Dazu gehorten
nicht nur die Wirtschaftspru-
fer, sondern auch viele wei-
tere Personen mit engem
Bezug zum Berufsstand wie
z.B. Vertreter von Mandan-
ten und Wissenschaft, Bera-
ter, Politiker und IDW Mit-
arbeiter.

Unsere Handlungsempfehlungen kénnen somit

+ als Benchmark fir einen Vergleich mit eigenen strate-
gischen Uberlegungen dienen;

« als Handlungsweise (ibernommen werden, wenn sie
fur den Einzelnen als plausibel angesehen werden;

- abgelehnt werden, wenn sie fir den Einzelnen nicht
Uberzeugen und er glaubt, bessere Losungen zu besit-
zen. Dann aber kénnen unsere Ergebnisse noch ein-
mal als Checkliste verwendet werden, um sich die ei-
gene Position bewusst zu machen.

5 In Anlehnung an Fink, A./Schlake, O./Siebe, A., Erfolg durch Szenario-Manage-
ment - Prinzip und Werkzeuge strategischer Vorausschau (2001), S. 75.

Vor diesem Hintergrund muss nochmals betont werden:
Die Zukunft wird immer unsicher bleiben, aber die Szena-
rio-Analyse ermdglicht eine bessere Vorbereitung, um in
Bezug auf den Eintritt verschiedener Szenarien schneller
handlungsfahig zu sein. Bei aller Unsicherheit der Zukunft
ist sicher, dass Veranderungen eintreten werden, durch die
alle Wirtschaftspriifer mehr oder weniger stark betroffen
sein werden und fir die sie geristet sein sollten. Die Sze-
narien und dazu vorgeschlagenen strategischen Hand-
lungsansatze sollen mogliche kiinftige Veranderungen
schon heute abbilden. Sollten Wirtschaftspriifungsgesell-
schaften entsprechende Entwicklungen am Markt erken-
nen, kdnnen sie unter Ruckgriff auf die beschriebenen
Handlungsoptionen quasi als ,Basiswerkzeug" schneller
beginnen, ihre eigene Vorgehensweise zu strukturieren
und die Detailfragen ihrer eigenen Strategie zu beleuchten.

In diesem Beitrag kénnen nicht alle Details unserer Stu-
die erldutert werden. Dennoch wollen wir einige wichtige
Ergebnisse im Hinblick auf die Szenarien, die Player und
die Strategiepunkte vorstellen und auBerdem besonders
auf die sogenannten robusten Strategien etwas ausfuhr-
licher eingehen. Zunachst soll aber kurz erldutert wer-
den, wie die drei Dimensionen ,Szenarien®, ,Player* und
»Strategiepunkte“ methodisch abgeleitet wurden.

2 Die Dimensionen

21 Die Szenario-Dimension

211. Die Entwicklung der Szenarien

Szenarien werden in insgesamt drei Schritten entwickelt:
die Szenariofeld-Analyse, die Szenario-Prognostik und

die Szenario-Bildung (vgl. Abbildung 2).

Bei der Szenariofeld-Analyse wurden diejenigen Schlis-
selfaktoren erarbeitet, die die Zukunft des Berufsstandes



der Wirtschaftsprufer im Wesentlichen bestimmen. Daher
wurden zundchst die verschiedenen Einflussbereiche im
Umfeld der Wirtschaftspriifer identifiziert. Neben den
Strukturen der WP-Branche selbst wird der Berufsstand
vor allem durch Wettbewerb, Mandanten, Stakeholder, re-
gulatorische Rahmenbedingungen und IT sowie durch das
6konomische und politische Umfeld und durch Gesell-
schaft und Bildung beeinflusst. Aus all diesen Bereichen
wurden im Rahmen eines Experten-Workshops zundchst
44 Einflussfaktoren gesammelt und anschlieRend mit Hilfe
der Vernetzungs- und der Einflussanalyse, ebenfalls unter
aktiver Mitwirkung der Experten, die aussagekraftigsten
Faktoren ermittelt. Es verblieben damit 15 sogenannte
Schltsselfaktoren, die den Berufsstand stark beeinflussen.

Struktur der WP-Branche

Markt fur WP-Leistungen

Prufungsleistung

Beratungsleistung

Prufungshonorare

Struktur der Mandanten

Komplexitat der Geschaftsvorfille

Vertrauen der Stakeholder in den WP

Berufsstand betreffende Gesetzgebung und Regelungen

R e

10. Mandanten betreffende Gesetzgebung und Regelungen

1. Kompetenzen und Verantwortungsbereich des Aufsichts-
organs

12.  IT-Umfeld

13.  Wirtschaftliche Entwicklung
14. Arbeitsmarkt

15. Politisches Umfeld

Abbildung 3: Liste der 15 Schliisselfaktoren®

Im Rahmen der Szenario-Prognostik wurden u. a. in Zu-
sammenarbeit mit den Experten in mehreren Workshops
fur alle 15 Schltsselfaktoren mogliche kiinftige Auspra-
gungen festgelegt. Es wurde also projiziert, wie sich die
einzelnen Faktoren jeweils entwickeln kénnten. So wur-
den bspw. fur den Schlusselfaktor 2 ,Markt fiir WP-Leis-
tungen” folgende vier mogliche Projektionen gewahlt:

e Marktriickgang oder -stagnation bei geringer Konkur-
renz,

e Marktwachstum bei geringer Konkurrenz,

e Marktriickgang oder -stagnation bei hoher Konkurrenz,

e Marktwachstum bei hoher Konkurrenz.

Bei vier bis funf moglichen kinftigen Auspragungen fur je-
den Schliisselfaktor legten im Ergebnis 62 Zukunftsprojek-
tionen die Basis flr den nachsten Schritt, die eigentliche
Szenario-Bildung. Fir diese wurden dann sdmtliche

6 Vgl. dazu ausfihrlich Rossinelli, C., Methodische Gestaltungsparamenter zur
Auswahl von Schlisselfaktoren in Szenarioanalysen (2014).
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Schlusselfaktor-Projektionen miteinander kombiniert. Dar-
aus entstanden insgesamt 1.073.741.824 sogenannte Roh-
szenarien, die aus je einer Zukunftsauspragung pro Schlis-
selfaktor zusammengesetzt sind. Mittels verschiedener
Verfahren (Konsistenzanalyse, Clusteranalysen und Multi-
dimensionaler Skalierung (MDS)) konnte die Zahl der Roh-
szenarien weiter reduziert werden, bis — wieder in Zusam-
menarbeit mit den Experten - letztlich acht Szenarien mit
plakativen Namen festgelegt werden konnten, die ver-
schiedene mogliche Zukunftsraume fur den Berufsstand
der Wirtschaftsprufer aufspannen. Die Szenarien sollen da-
bei zum einen untereinander mdglichst verschieden sein,
zum anderen aber die kiinftige Welt im Sinne einer Zu-
kunftslandkarte moglichst umfassend abbilden. Jedes Sze-
nario setzt sich aus 15 Schlusselfaktorprojektionen zusam-
men. Wenn dies graphisch dargestellt werden soll, kénnen
die Szenarien in einem (n-1)-dimensionalen Raum angeord-
net werden; in unserem Fall sind dies 14 Dimensionen. Mit
Hilfe der MDS kann diese Darstellung anschlieRend schritt-
weise auf weniger Dimensionen heruntergebrochen wer-
den, ohne dass der Informationsverlust zu grofR wird. So
entstand auch unsere zweidimensionale ,Szenario-Land-
karte* (vgl. Abbildung 4). Die wichtigsten Beziehungen und
Unterschiede der Szenarien sollen dabei durch die in den
Raum gelegten Achsen angedeutet werden.

Der
spezialisierte Berater
Der
Kleinere WP, Facharzt
mittelst. Mandanten

Der &
Hausarzt R
< o
&
' ©
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Der
globale Allrounder

Der

Marktriickgang beratende Priifer Marktwachstum

Abbildung 4: Die Szenario-Landkarte’

212. Die Szenarien
212.1 Szenario I: Der globale Allrounder

— Gering regulierte, grofSe Wirtschaftspriifungsgesellschaf-
ten beherrschen globale, wachsende Mdrkte —

Die gute wirtschaftliche Entwicklung und die voranschrei-
tende Globalisierung férdern groRe, international aufge-
stellte Wirtschaftssubjekte. Diesen Strukturen ist auch
die Wirtschaftspriifungsbranche gefolgt: GroRe, interna-

7  Die Abbildung wurde basierend auf unseren Ergebnissen mit Hilfe der Software
Scenario-Manager™ durch die ScMI AG erstellt.
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tional vernetzte Wirtschaftsprufungsgesellschaften domi-
nieren den Markt. Insbesondere diese sind in der Lage,
der anspruchsvollen Nachfrage der Mandanten mit Pri-
fungs- und Beratungsleistungen aus einer Hand gerecht
zu werden. Die komplexen Mandantenstrukturen, damit
verbundene Geschiftsvorfdlle mit hohem Schadenpoten-
zial und verscharfte Haftungsregeln fihren zu einer er-
hohten Gefahr der Haftung der Wirtschaftsprifungsge-
sellschaften. Bei der Prifung ergeben sich fir die Wirt-
schaftsprufungsgesellschaften viele Moglichkeiten zur in-
dividuellen Leistungsgestaltung. Dies erh&ht die Relevanz
und Werthaltigkeit ihrer Leistungen fur die Stakeholder.
Die steigende Internationalisierung schlagt sich auch auf
den Arbeitsmarkt nieder, wobei die internationale Mobili-
tat der weltweiten Arbeitskrafte fir eine ausreichende
Zahl an Arbeitskréften sorgt. Die Fortentwicklung und
verbreitete Nutzung von Kommunikationstechnik tragt
wesentlich zur globalen Vernetzung der Welt bei.

212.2 Szenario ll: Der beratende Priifer

— Priifung unter hohen Haftungsrisiken mit ausgewdhlten
Beratungsthemen —

Die angespannte Wirtschaftslage birgt fur die Wirtschafts-
prufer Gefahren: Sie priifen komplexe, potenziell schadens-
intensive Geschiftsvorfélle und kénnen fiir die Folgen einer
fehlerhaften Priifung ,.extrem* verantwortlich gemacht wer-
den. Dies fuhrt dazu, dass die Wirtschaftspriifungsbranche
sich auf den Bereich Abschlusspriifung konzentriert, um so
moglichen Haftungsanspriichen durch sorgféltige, hoch-
qualitative und z. T. spezialisierte Priifungsleistungen entge-
gen wirken zu kdnnen. Dariiber hinaus wird lediglich pri-
fungsnahe Beratung angeboten. Insgesamt schldgt die
schlechte wirtschaftliche Stimmung den Wirtschaftspriifern
hart ins Gesicht: Wihrend die Offentlichkeit u. a. durch me-
diale Darstellungen von Priiferversagen in Zusammenhang
mit Unternehmensinsolvenzen ein zunehmend negatives
Wirtschaftspriiferbild gewinnt, leidet auch die Anerkennung
durch die Mandanten. Das Know-how der Mandanten sowie
hochentwickelte IT-Systeme flihren dazu, dass die Tatigkeit
des Wirtschaftspriifers vom Mandanten in weiten Teilen als
nahezu obsolet empfunden wird. Trotz des negativen Be-
rufsbildes sind aufgrund der Wirtschaftskrise genug Arbeits-
krafte fur die Wirtschaftsprifungsbranche einsetzbar.

Infobox: Was sind Szenarien und wie lese ich sie richtig?

« Szenarien sind Alternativen ohne Wahrscheinlichkeiten. Sie ba-
sieren auf alternativen Entwicklungen der wichtigsten Einfluss-
faktoren und missen von den WPG zunéchst als gegeben ange-
nommen werden.

« Szenarien beschreiben mogliche, konsistente und widerspruchs-
freie Situationen in der Zukunft. Die Gesamtheit aller Szenarien
bildet den Zukunftsraum bestmoglich ab.

» Szenarien werden nicht daran gemessen, wie exakt sie in der
Zukunft eintreten, sondern wie gut sie gegenwartig auf ver-
schiedene Situationen in der Zukunft vorbereiten und damit
Entscheidungen stimulieren kénnen.

212.3 Szenario lll: Der priifende Berater

— Priifung als Standardprozess ldsst Raum fiir breites Bera-
tungsangebot -

In einer globalisierten, freien Wirtschaftswelt sind weder
Mandanten noch Wirtschaftspriifer einer starken Regu-
lierung ausgesetzt, sodass beide groRe Gestaltungsspiel-
raume in ihren Tatigkeiten besitzen. Dies hat bei den
Mandanten aufgrund vergleichsweise einfacher Sachver-
halte in ihren Geschaftstatigkeiten zur Folge, dass sich
die Nachfrage nach Prifungsleistungen auf den ,Pflicht-
teil“ reduziert. Den Wirtschaftsprifern als Sicherer einer
Mindestqualitdt von Rechnungslegung bzw. Berichter-
stattung wird in einem gering regulierten Umfeld groRes
Vertrauen entgegengebracht. Die Priifungsleistung be-
steht aus relativ unkomplizierten, standardisierten Pro-
zessen, bei denen die IT-Entwicklung zu erheblichen Effi-
zienzsteigerungen fuihrt. Hierauf haben sich auch die
Wirtschaftsprifungsgesellschaften eingestellt, die zwar
immer noch Priifungsleistungen anbieten, aber ldngst ihr
Hauptgeschift auf die ,Kur“, den Beratungsbereich, hin
verlagert haben. Die Priifung stellt fuir sie nur noch eine
Nebentdtigkeit dar. Die Anforderungen an die in der
Branche beschéftigten Personen orientieren sich auf-
grund der verdnderten Tatigkeiten eher an Beratungs-
kompetenzen.

212.4 Szenario IV: Der Hausarzt
— Viele kleinere Generalisten dominieren regionale Mdrkte —

In einem von Stagnation gepragten Umfeld stehen die
Zeichen ganz auf Regionalisierung. Zum einen richtet
sich die Politik regional aus, zum anderen gewinnen
auch regionale Wirtschaftsraume immer mehr an Be-
deutung. Mittelstdndische Unternehmen dominieren
die jeweiligen regionalen Markte. Auch die Wirtschafts-
prifer richten sich regional aus. Die Regionalisierung
schlagt sich inhaltlich in einfachen Geschéaftsprozessen
und deren vergleichsweise unkomplizierten bilanziellen
Abbildung nieder: Die Prufung ist fur Wirtschaftspri-
fungsgesellschaften einfach. Entsprechend haben die
Mandanten wenig ausgeprdgte Erwartungen daran. lh-
nen stehen die Wirtschaftspriifungsgesellschaften aller-
dings als kompetente Ansprechpartner fiir betriebswirt-
schaftliche Fragestellungen, insbesondere auch fur alle
Beratungsfragen, zur Verfugung. Allerdings hat der Be-
rufsstand trotz einer allgemein hohen Verfuigbarkeit
von Arbeitskraften Nachwuchsprobleme und muss auf
geringer qualifizierte Einsteiger zurlickgreifen. Die
Wirtschaftsprifungsgesellschaften passen sich dem re-
gionalen Umfeld an und sind wie ihre Mandanten mit-
telstandisch gepragt.
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212.5 Szenario V: Der Priifungsbeamte
— Pure Audit mit regulierten Honoraren —

Wirtschaftspriifungsgesellschaften erbringen als Pure-
Audit-Firms keinerlei Beratungsleistungen. In einem
streng regulierten Umfeld bieten sich fir Wirtschaftspri-
fungsgesellschaften kaum freie Handlungsspielrdaume. So
hat sich das Prufungsspektrum zwar wesentlich erwei-
tert, allerdings ist die Austibung der Prufungstatigkeit
sehr stark an Vorgaben gekntipft. Die Verdienstmoglich-
keiten mit Prufungsleistungen sind so reglementiert,
dass die Geschéftstatigkeit der Priifungsgesellschaften
abgesichert ist. Die meist mittelstandischen Mandanten
betrachten die Priifungstatigkeit aufgrund der klar und
tbersichtlich strukturierten Geschéftsvorfélle vielerorts
als eine Art ,handelsrechtliche Betriebspriifung®. Daher
wird die Prifung von den Mandanten als wenig relevant
erachtet. Das eher negative wirtschaftliche Umfeld be-
dingt eine Konzentration in der Wirtschaftsprifungs-
branche, die so durch wenige GrolRkonzerne dominiert
wird. Das nicht besonders hohe Ansehen fiihrt zu einem
wenig attraktiven Berufsbild.

212.6 Szenario VI: Der Facharzt

— Mittelstdndische spezialisierte Wirtschaftspriifungsgesell-
schaften dominieren regulierte regionale Mdrkte —

Rezession bzw. Stagnation pragt die gesamtwirtschaftli-
che Situation. Die Markte sind regional abgeschottet. Die
im Wesentlichen mittelstandischen Unternehmen sind in
der Krise auf sich allein gestellt. Dabei sind sie regional
unterschiedlicher, umfangreicher Regulierung ausge-
setzt. Die Prufung der damit verbundenen, mitunter
komplexen Sachverhalte erfordert von den Wirtschafts-
prifern ein hohes MaR an Spezialkenntnissen. Entspre-
chend besetzen viele Wirtschaftsprifer Marktnischen.
Das spezifische Know-how wird zudem fir priifungsnahe
Beratung eingesetzt. Dies dient auch als Mittel, mogliche
finanzielle EinbuRen im hart umkampften, finanziell un-
attraktiven Prifungsmarkt wettzumachen.

212.7 Szenario VII: Der spezialisierte Berater

— Wirtschaftspriifungsgesellschaften ergdnzen das Anker-
geschdft ,Priifung“ durch Schwerpunkte priifungsferner Be-
ratung -

Im Szenario VIl ist die Priifung durch komplexe, potenzi-
ell schadensintensive Geschaftsvorfille und damit ver-
bundene belastende Haftungsverpflichtungen geprégt.
Die Wirtschaftsprifer haben daher den ,SpaR an der Pri-
fung® verloren. Vielmehr hat das Angebot von Beratungs-
leistungen existenzielle Bedeutung. Damit basiert die
Motivation fur das Prifungsgeschaft nicht in erster Linie
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auf wirtschaftlichen Aspekten. Vielmehr ist in der kom-
plexen Welt Spezialistenwissen gefragt, bei dem die
Wirtschaftsprifer das reine Prufungsgeschaft als Anker
fur Beratungsauftrage nutzen kénnen, die z. T. sogar fern-
ab der Prifung liegen und dann das Geschaft insgesamt
auskémmlich machen. AulRerdem lassen sich Priifungs-
prozesse durch technologische Weiterentwicklungen
deutlich effizienter gestalten, sodass Ressourcen ver-
starkt fur den Beratungssektor eingesetzt werden kon-
nen. Als wichtiger Know-how-Trager wird der Wirt-
schaftspriifer von seinen Auftraggebern geschatzt und
das Berufsbild gewinnt somit an Attraktivitat.

212.8 Szenario VIII: Der Premium-Priifer

— Auf regulierten internationalen Mdrkten erfiillen die Wirt-
schaftspriifer die an sie gestellten, hohen Anforderungen —

Die wachsende globale wirtschaftliche Entwicklung ist
die Basis fuir ein Umfeld, das im wachsenden Wirtschafts-
prifungsmarkt sehr gute Rahmenbedingungen bietet. Im
internationalen Kontext bestehen groRe regulierte Wirt-
schaftsregionen. Sowohl die Wirtschaftsprifungsbran-
che als auch die Mandanten werden stark reguliert. Die
Prufungsleistung selbst ist umfangreicher geworden und
schafft fur die Auftraggeber und Stakeholder einen wich-
tigen Mehrwert. Da die hohen Erwartungen und Ansprii-
che an die Wirtschaftsprifer von ihnen erflllt werden,
wird ihnen groRes Vertrauen hinsichtlich ihrer fachlichen
und methodischen Kompetenz entgegengebracht. Durch
die wertgeschatzte Prifungsleistung ist das Priifungsge-
schaft auskdmmlich. Weitere Erlése werden generiert,
indem die Wirtschaftsprifer mit ihrem Know-how Syner-
gien in der prufungsnahen Beratung heben. Durch den
Schwerpunkt auf Prufung und prifungsnaher Beratung
ist der Konkurrenzdruck durch andere Anbieter gering.
Das Berufsbild des Wirtschaftsprifers ist attraktiv.

22 Die Dimension der Player

Der Berufsstand der Wirtschaftsprifer ist nicht homo-
gen. Die Geschiftsmodelle reichen von einer Ein-Perso-
nen-Kanzlei bis zur global aufgestellten Gesellschaft mit
mehreren tausend Mitarbeitern, die u.a. auch in fachli-
cher Sicht sehr unterschiedlich aufgestellt sind. Daher
haben wir fur das Projekt den Berufsstand in drei Grup-
pen unterteilt:

« grolRe Wirtschaftspriifungsgesellschaften,
« mittelgroRe Wirtschaftspriifungsgesellschaften,
« kleine Wirtschaftsprifungsgesellschaften.

Die Abgrenzung ist dabei nicht hart definiert, sondern
eher als Orientierung gedacht, und die Uberginge zwi-
schen den Gruppen verlaufen flieBend. Die gewahlte Ein-
teilung basiert u.a. auf Umsatz- und Mitarbeiterzahlen
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von Wirtschaftspriifungsgesellschaften.® So verstehen
wir unter groen Wirtschaftspriifungsgesellschaften
die sogenannten Big 4 sowie die nachst kleineren vier bis
sieben Gesellschaften. Unter kleinen Wirtschaftsprii-
fungsgesellschaften fassen wir solche in einer Bandbrei-
te von sehr kleinen ,Einzelkdampfern“ mit nur ein bis zwei
examinierten Wirtschaftsprifern bis hin zu Gesellschaf-
ten mit evtl. sogar mehr als einem Standort, aber Mitar-
beiterzahlen noch im zweistelligen Bereich, zusammen.
MittelgroBe Wirtschaftspriifungsgesellschaften sind
dann jene, die an mehreren Standorten vertreten sind,
u.U. auch breitere internationale Erfahrungen haben
bzw. vernetzt sind und mindestens etwa 100 Mitarbeiter
haben.

Leser der Studie sollen sich durchaus selbst einer der
Gruppen zuordnen, weshalb die Abgrenzung hier als Vor-
schlag zu verstehen ist.

23 Die Strategiepunkte-Dimension

Fur die Ableitung strategischer Handlungsoptionen fur
die betroffenen Player in allen acht Szenarien haben wir
zundchst mit unseren Experten positive und negative
Implikationen aller Szenarien fur die verschiedenen
Player diskutiert und direkt im Anschluss jeweils denk-
bare Handlungsmoglichkeiten untersucht. Diese Aus-
wirkungsanalyse war der erste wichtige Schritt fiir eine
systematische Herleitung von Handlungsoptionen, denn
auf Basis dieser Ergebnisse konnte ein Katalog méglicher
Strategiepunkte erstellt werden. Strategiepunkte sind
dabei als ,Stellschrauben“ zu verstehen, also als Ansatz-
punkte, fur die verschiedene Auspragungen moglich sind
und mit Hilfe derer Wirtschaftsprifungsgesellschaften
entsprechend selbst aktiv werden und handeln kénnen.
Dies ist der elementare Unterschied zu den Schliisselfak-
toren, die extern determiniert werden und deren Projek-
tionen das Geriist unserer acht Szenarien bilden.

Basierend auf unterschiedlichen Analysen, der Einbezie-
hung von Experten und unter Berlcksichtigung einer
moglichst breiten Abdeckung von Bereichen, in denen
Wirtschaftsprifungsgesellschaften strategisch ansetzen
kénnen, verblieben letztlich 14 Strategiepunkte im fina-
len Strategiepunktekatalog (vgl. Abbildung 5).

8 Eine Aufstellung findet sich bei Liinendonk, Fiihrende Wirtschaftspriifungs-
und Steuerberatungsgesellschaften in Deutschland 2013, abrufbar unter
http://luenendonk-shop.de/out/pictures/O/lue_wp_liste_pi_f300614(1)_fl.pdf.
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Abbildung 5: Der Strategiepunktekatalog

Nach den Szenarien und Playern ist mit dem finalen Stra-
tegiepunktekatalog nun auch die dritte Dimension des
Strategie-Wiirfels komplett (vgl. Abbildung 6).

o Al
kel reldef o
B e e e e
P e et o
Betdl ey Os = oW
[E) G
fad al =3 a\S
02—t
\ i3 \“au\" Smett
" Fomane e
I el et
W,@da“ “ma“ay
~ V“’S‘Ewe'\sv"\"“‘(

DANURTY,
DAMPOIBRNW

Abbildung 6: Der vollstdndige Strategie-Wiirfel

3 Die Strategien

31 Entwicklung strategischer Handlungs-
empfehlungen

Mit den drei Dimensionen ,Szenarien“, ,Player* und
»Strategiepunkte” sind nun die wesentlichen Eckpunkte
fur die Strategiebildung umrissen. Sie ermdglichen als
Ausgangspunkt fiir die weiteren Uberlegungen eine erste
Gesamteinschatzung der Szenarien fur die jeweiligen
Player. Abbildung 7 fasst diese Einschdtzungen auf einer
Skala von drei Plus bis drei Minus zusammen, wobei drei
Plus eine sehr positive und drei Minus eine sehr negative
Gesamteinschatzung bedeuten.

Auf Basis der 14 Strategiepunkte und unter Berlicksichti-
gung der Gesamteinschatzungen der Szenarien wurden
in Workshops strategische Handlungsoptionen fur die
drei Player in allen acht Szenarien erarbeitet. Bildlich ge-



Perspektiven des Berufsstandes der Wirtschaftspriifer 2025

Szenario | Szenario ll
Der beratende Priifer

grofs | mittel ‘ klein

Der globale Allrounder
grofs | mittel | klein

Szenario lll Szenario IV
Der Hausarzt

grof8 | mittel | klein

Der priifende Berater
grofs | mittel | klein

ddd = | =m - -- ==

SzenarioV Szenario VI
Der Facharzt
grof | mittel | klein

Der Priifungsheamte
grof | mittel | klein

Der spezialisierte Berater

T EEEEEE LY

Szenario VII Szenario VIII
Der Premium-Priifer

grofd | mittel | klein grof} | mittel | klein

+/= (kdd| *

k[ & [ /= [ *

Abbildung 7: Gesamteinschédtzungen der Szenarien fiir die einzelnen Player

sprochen haben wir also Handlungsoptionen fur jeden
einzelnen der 336 Bausteine im Strategie-Wrfel entwi-
ckelt. Um diese untbersichtliche Zahl von strategischen
Handlungsempfehlungen unseres Wiirfels handhabbar
zu machen, haben wir nach Mustern bzw. Strukturen ge-
sucht. Dazu unterscheiden wir fokussierte und robuste
Strategien (vgl. Abbildung 8). Wahrend fokussierte stra-
tegische Handlungsoptionen fiir den jeweiligen Player
auf einzelne Szenarien ausgerichtet sind, gelten robuste
strategische Ansdtze - ebenfalls fuir den jeweiligen Play-
er — szenariolibergreifend und kénnen dabei sowohl hin-
sichtlich eines ausgewahlten Strategiepunktes verfolgt
werden als auch als umfassenderes Modell mehrere Stra-
tegiepunkte einbeziehen.
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Abbildung 8: Fokussierte und robuste Strategien im Strategie-
Wiirfel

Nach einer kurzen eher allgemeinen Erlduterung fokus-
sierter strategischer Handlungsmoglichkeiten wollen wir
uns in diesem Beitrag auf strategiepunktibergreifende
robuste Ansdtze konzentrieren, die fiir die verschiedenen
Gruppen vorgestellt werden. Dabei verzichten wir be-
wusst weitgehend auf einen Vergleich oder eine Diskus-
sion des zweifellos vorhandenen Konfliktpotenzials zwi-
schen den Gruppen.

32 Fokussierte strategische Handlungsoptionen
Fokussierte strategische Handlungsoptionen sind solche,

die ein Player speziell fur ein Szenario verfolgen kann.
Sie dienen damit der Vorbereitung auf eine ganz be-

stimmte mogliche Zukunft. Wenn also eine Wirtschafts-
prifungsgesellschaft vermutet, dass sich die Welt kiinftig
derart dndern wird, dass sie einem der hier vorgestellten
Szenarien sehr nahe kommen wird, dann kann sie mit Hil-
fe der vorgeschlagenen fokussierten strategischen Hand-
lungsoptionen eine eigene Strategie konkretisieren, die
ihr in dieser moglichen Zukunft helfen wird. In unserem
Abschlussbericht finden sich fur jeden Player in jedem
einzelnen Szenario Anregungen und Vorschldge, wie man
sich ganz konkret auf den Eintritt eines bestimmten Sze-
narios vorbereiten bzw. in dieser Welt agieren und rea-
gieren kann. Aus Platzgriinden verzichten wir an dieser
Stelle auf eine detailliertere Darstellung fokussierter
Strategien fur alle acht Szenarien, wollen diese Perspek-
tive mit einem kurzen Ausblick auf Szenario VII aber
kurz andeuten:

Im Szenario VIl ,Der spezialisierte Berater* ist die eigent-
liche Prifung fur Wirtschaftsprifungsgesellschaften
nicht mehr Hauptgeschift, sondern sie hat vielmehr eine
Ankerfunktion, um dartiber lukrative Beratungsauftrage
zu gewinnen. Dies bedeutet fir alle Prifungsgesellschaf-
ten eine deutliche Verschiebung ihrer Tatigkeitsschwer-
punkte hin zu mehr Beratungsleistungen, vor allem auch
im prufungsfernen Bereich. Dabei koénnen sich groRRe
Wirtschaftsprifungsgesellschaften sehr breit aufstellen,
ihr Beratungsangebot deutlich ausweiten und ihre Mitar-
beiter entsprechend spezialisieren. Auch mittelgroRe Ge-
sellschaften miissen diesem Spezialisierungstrend fol-
gen, mussen sich dabei aber auf ausgewahlte Bereiche
fokussieren, da sie aufgrund ihrer beschrankteren Res-
sourcen nicht die gesamte Themenbreite abdecken kén-
nen. Kleine Gesellschaften verftigen Uber noch geringere
Ressourcen, weshalb sie sich moglichst auf einzelne Ni-
schen konzentrieren und darin als Experten auftreten
sollten.

33 Robuste strategische Handlungsoptionen

331. Robuster strategischer Ansatz fiir grole Wirt-
schaftspriifungsgesellschaften

Trotz der mitunter sehr verschiedenen Merkmale der
Szenarien | ,Der globale Allrounder, Il ,Der beratende
Prufer”, Il ,Der priifende Berater®, VI ,,Der Facharzt", VII
sDer spezialisierte Berater* und VIII ,Der Premium-Pri-
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fer* haben sie ausreichend viele Ahnlichkeiten, sodass
ubergreifend fur diese sechs moglichen Zukinfte robuste
strategische Handlungsoptionen fir groRe Wirtschafts-
prifungsgesellschaften entwickelt werden kdnnen. Ab-
bildung 9 fasst diese in einer Ubersicht zusammen (be-
sonders erfolgsentscheidende Strategiepunkte sind da-
bei gelb umrahmt).

Geschiftsfelder
* Angebot von Prifungs-

und Beratungsleistungen Beratungsangebot

* Dienstleistungsangebot * Priufungsnahe
insg. tendenziell Beratungsangebote
ausweiten erweitern

Reputation
¢ Qualitat der Dienst-
leistungen betonen
*  Verstarkte Profilierung
als kompetenter Berater

GroRe WPG

i VI VI VIl

T
* |T-basierte Prifung
ausbauen, Effizienzen
realisieren

Qualitétssicherung/-kontr.
* Hohe Qualitét fiir alle
Dienstleistungen

Personal/fachl. Know-how
anstreben

* Spezialisierungstrend
* ,Qualitatskultur”
etablieren

« Datensicherheit
gewidhrleisten

* Personelle Know-how-
Cluster bilden

Abbildung 9: Strategiepunktiibergreifende robuste Ansdtze
groBer WP-Gesellschaften

Der Tatigkeitsbereich groRer Wirtschaftsprifungsgesell-
schaften sollte weiterhin Prufungs- und Beratungsleis-
tungen umfassen. Dabei sollte das Dienstleistungsange-
bot tendenziell ausgeweitet werden. Welche zusétzlichen
oder zu erweiternden Tatigkeiten daftr in Betracht kom-
men, muss jede Gesellschaft fiir sich entscheiden. Diese
Beurteilung sollte sie dabei von ihren bisherigen Schwer-
punkten abhangig machen und davon, auf welches Sze-
nario sie sich ggf. besonders gut vorbereiten mochte.
Zwar werden in allen Szenarien - wenn auch mit unter-
schiedlichem Umfang - prifungsnahe Beratungsthemen
angeboten, priifungsferne Beratungsleistungen gehdren
indes nicht in allen moéglichen Zukiinften zum Leistungs-
portfolio groRer Prifungsgesellschaften. Demnach wére
eine streng robuste Strategie fiir alle sechs Szenarien
ausschlieBlich auf prifungsnahen Beratungsangeboten
aufzubauen.

Da die Qualitat samtlicher WP-Leistungen stets von den
Mandanten kritisch beurteilt wird und Mangel in diesem
Bereich die Wettbewerbsfahigkeit einer Prifungsgesell-
schaft stark beeintrachtigen kénnen, muss grundsatzlich
eine hohe Qualitat gewadhrleistet werden kénnen. Durch
die Etablierung einer neuen Qualitdtskultur sollten dabei
alle Mitarbeiter fir die Signifikanz dieses Themas sensi-
bilisiert werden, damit Qualitatssicherung und -kontrolle
erfolgreich umgesetzt werden, denn Qualitat gilt als die
beste Risikovorsorge.

Hinsichtlich der Personalentwicklung sollten groRRe
Wirtschaftsprifungsgesellschaften den Trend zur Spezia-
lisierung ihrer Mitarbeiter aufgreifen und konsequent
umsetzen. Durch die gesellschaftsinterne Biindelung von
fachlichem Know-how in verschiedensten Themenge-
bieten kdnnen die Prifungsgesellschaften gleichzeitig

ein breites Themenspektrum und detaillierte Expertise
wahren, was sie fur einen sehr groRen potenziellen Man-
dantenkreis attraktiv macht und zur Erfullung der Quali-
tatsziele beitragt. Die enormen Fortschritte in der IT-Ent-
wicklung kdnnen grolRe Gesellschaften zudem in all ihren
Tatigkeiten unterstiitzen. So konnen z. B. viele Priifungs-
handlungen IT-unterstltzt oder gar vollstandig IT-basiert
durchgeftihrt, durch neuartige Software die ortsunge-
bundene Mandantenbetreuung und generell ortsunge-
bundenes Arbeiten weiter vorangetrieben, automatisier-
te Qualitats- und Risikokontrollen etabliert werden und
vieles mehr. Dadurch sind Effizienz- und Qualitatssteige-
rungen moglich. Es gilt indes zu beachten, dass auf die
Datensicherheit stets groRter Wert gelegt werden muss,
was entsprechende Investitionen erfordert.

Letztlich stellt die Reputation groRer Wirtschaftspri-
fungsgesellschaften einen entscheidenden Wettbewerbs-
faktor dar. Eine sehr gute Reputation sollte daher das
oberste Ziel fur samtliche Handlungen und strategischen
Ausrichtungen sein. Dabei muss die hohe Qualitat der
Dienstleistungen im Vordergrund stehen und - gerade in
den Szenarien |, 11l und VII - sollten sich die Gesellschaf-
ten deutlicher als kompetente Berater positionieren.

332. Robuster strategischer Ansatz fiir mittelgroRRe
Wirtschaftspriifungsgesellschaften

Auch fir mittelgroBe Wirtschaftspriifungsgesellschaften
kénnen fur die Szenarien | ,Der globale Allrounder®, II
.Der beratende Prifer”, Il ,Der priifende Berater®, VI
»Der Facharzt®, VII ,Der spezialisierte Berater* und VIII
,Der Premium-Prufer insgesamt robuste strategische
Handlungsmdglichkeiten gezeichnet werden, mit denen
sie sich fur die kunftigen Entwicklungen wappnen kon-
nen (vgl. fiir eine Ubersicht Abbildung 10, in der die be-
sonders erfolgskritischen Strategiepunkte wieder mit
gelben Rahmen hervorgehoben sind).
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Abbildung 10: Strategiepunktiibergreifende robuste Ansdtze
mittelgroBer WP-Gesellschaften

MittelgroRe Wirtschaftsprifungsgesellschaften sollten in
ihrem Prifungsangebot auf eine ausreichend breite Leis-
tungspalette Wert legen. In den moglichen Zukunften 1, I,
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[, VI, VII und VIII ist die Prufung fir mittelgroRe Gesell-
schaften auch weiterhin wesentlicher Bestandteil ihres
Geschaftsmodells, und sie sollten in der Lage sein, die An-
fragen von Unternehmen nach unterschiedlichsten Pri-
fungsprodukten, wie z. B. einer Prufung nach HGB, nach
IFRS oder auch von Nachhaltigkeitsberichten, bedienen zu
konnen. Durch hochwertige Prifungsleistungen starken
sie dabei ihre Kernkompetenzen, was auch die Wahrneh-
mung durch Mandanten positiv beeinflusst. Da mittelgro-
Ren Gesellschaften nicht unbegrenzt Ressourcen zur Ver-
fugung stehen, sollten sie vor allem in ihren Beratungsta-
tigkeiten Schwerpunkte setzen. Zwar kénnen durch eine
Konzentration auf ausgewdhlte Themenbereiche nicht
(mehr) alle Beratungsfragen bedient werden. Indes sollten
die Gesellschaften mit ausgewiesener Expertise in ihren
»Nischen* aufwarten, was ihren Ruf als kompetente Spe-
zialisten fordert und damit auch die Auftragslage insge-
samt verbessern kann. Die Wahl der richtigen Schwer-
punkte ist dabei erfolgsentscheidend. Eine Position als
Spezialist in ausgewahlten Bereichen ist einer zu breiten
thematischen Aufstellung eher vorzuziehen, da in letzte-
rem Fall notiges detailliertes Fachwissen nicht ausrei-
chend gewidhrleistet werden kann. Hierbei haben groRRe
Wettbewerber unbestritten Vorteile, da sie mit ihren
Strukturen und Ressourcen mehr Themengebiete abde-
cken kénnen. Der Wettbewerbsvorteil der mittelgroRen Ge-
sellschaften muss daher vor allem in der Qualitat und Indi-
vidualitat der angebotenen Leistungen gesucht werden.

Grundsatzlich sollten mittelgroRe Wirtschaftspriifungs-
gesellschaften Qualitatssteigerungen in all ihren Tatig-
keitsbereichen anstreben, da sich die Qualitat nicht nur
regelmalig als wettbewerbsentscheidender Faktor er-
weist, sondern auch zur Risikovorsorge einen wichtigen
Beitrag leistet. Demnach miissen ausreichende und wirk-
same Qualitatskontrollen implementiert werden. Die an-
gestrebte hohe Qualitdt der Dienstleistungen ist mittel-
groRBen Gesellschaften nur dann méglich, wenn sie auch
fur die Entwicklung der entsprechenden Expertise ihrer
Mitarbeiter Sorge tragen. Somit sollte fundiertes fachli-
ches Know-how immer gewahrleistet sein, und die Ge-
sellschaften sollten die Personalspezialisierung konse-
quent vorantreiben. In allen sechs Szenarien sind Investi-
tionen in die IT-Infrastruktur unumganglich, damit mit-
telgroRe Prufungsgesellschaften weiterhin wettbewerbs-
fahig bleiben. Neue IT-Losungen und -Programme bieten
zahlreiche Moglichkeiten, Effizienzsteigerungen zu reali-
sieren. Dabei darf die Datensicherheit niemals vernach-
lassigt werden. Auch in der Qualitatssicherung kénnten
IT-Lésungen unterstiitzend eingesetzt werden.

Letztlich miussen mittelgroRe Wirtschaftsprifungsgesell-
schaften stets groRe Anstrengungen unternehmen, um
ihre Reputation zu pflegen und zu férdern. Dabei ist eine
Profilscharfung dringend notwendig. Am WP-Markt mis-
sen die Schwerpunkte, auf die sich die Gesellschaften in
ihren Tatigkeiten konzentrieren, klar kommuniziert wer-
den. Nur so erreichen die Prufungsgesellschaften eine
stabile Marktposition, die ihnen ein erfolgreiches Weiter-
fuhren der Geschiftstatigkeit ermdglicht. Unterstutzt
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werden sollte der Reputationsaufbau u. a. durch ein at-
traktives Leistungsangebot, qualitative Prifungs- und
Beratungsprodukte, die erkennbaren Mehrwert fir die
Mandanten schaffen, und eine individuelle Betreuung
der Mandanten.

333. Robuster strategischer Ansatz fiir kleine
Wirtschaftspriifungsgesellschaften

Fur kleine Wirtschaftsprifungsgesellschaften zeichnet
sich in nahezu allen Szenarien ab, dass sie abhdngig vom
jeweiligen Szenario entweder sehr generalistisch aufge-
stellt sein sollten, um als eine Art ,Lebensberater” ihren
Mandanten in unterschiedlichsten priiferischen wie auch
anderen betriebswirtschaftlichen Fragen zur Seite zu ste-
hen, oder sich als Spezialisten auf ausgewahlte Schwer-
punkte konzentrieren missen. Diese grundlegende stra-
tegische Entscheidung ist abhdngig von z.B. den Neigun-
gen und Spezialisierungsmoglichkeiten oder der regiona-
len Konkurrenzsituation. Aufgrund dieser zwei sehr un-
terschiedlichen Ausrichtungen betrachten wir Generali-
sten und Spezialisten getrennt voneinander als zwei
mogliche robuste strategische Ansatze.

Kleine generalistische Wirtschaftspriifungsgesellschaften

Den Szenarien | ,,Der globale Allrounder®, 11l ,,Der priifen-
de Berater, IV ,Der Hausarzt* und VIII ,Der Premium-
Prifer* ist gemein, dass in diesen moglichen Zukiinften
kleine Wirtschaftsprifungsgesellschaften als Generalis-
ten auftreten missen (Szenarien Il und V) oder die Mog-
lichkeit haben, sich als solche zu positionieren (so in den
Szenarien | und VIII). Alle vier Szenarien werden von Pri-
fungsgesellschaften dominiert, die ein breites Leistungs-
angebot aufweisen. Abbildung 11 fasst die wesentlichen
Anknlpfungspunkte fur strategische Handlungsoptionen
fur kleine Prufungsgesellschaften zusammen, die beson-
ders kritischen Strategiepunkte sind gelb umrahmt.
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Abbildung 11: Strategiepunktiibergreifende robuste Ansédtze
kleiner WP-Generalisten

Bei einer generalistischen Aufstellung kleiner Wirt-
schaftsprifungsgesellschaften missen diese ihre Ge-



Perspektiven des Berufsstandes der Wirtschaftspriifer 2025

schiftsfelder sehr umfangreich gestalten. Das Angebot
sollte dabei Prifungsleistungen genauso umfassen wie
Beratungsprodukte fiir prifungsnédhere und -fernere The-
men. Allgemeine betriebswirtschaftliche Kompetenzen
bilden das Fundament dafiir, dass die Gesellschaften als
kompetente und haufig alleinige Ansprechpartner in
samtlichen geschaftlichen Fragen fur ihre Mandanten t&-
tig sein und somit als eine Art Lebensberater fungieren
kénnen. Weiterhin liegen die Kernkompetenzen der Wirt-
schaftsprifer zwar in Rechnungslegungs- und Priifungs-
themen, doch ist dies allein lange nicht ausreichend, um
der Nachfrage ihrer Mandanten gerecht zu werden. Die
Anforderungen an Generalisten steigen und gerade fr
die ,Einzelkdmpfer* in der WP-Branche ist eine solch ge-
neralistische Ausrichtung sehr herausfordernd. Daher ist
es mitunter sinnvoll, das im Wesentlichen aus examinier-
ten und angehenden Wirtschaftspriifern bestehende Per-
sonal kleiner Gesellschaften um Rechtsanwilte, Berater
oder IT-Fachleute zu ergdnzen. In diesem Zusammen-
hang spielen auch Kooperationen fir kleine Wirtschafts-
prifungsgesellschaften eine wichtige Rolle. So kdnnen
uber eher lose Zusammenschlisse bspw. Know-how ge-
neriert und geteilt oder bei engeren Verbindungen die
Ressourcen gleichmaRiger verteilt werden, indem die
Gesellschaften auch personell kooperieren. Zudem las-
sen sich komplexe oder seltene Fragestellungen mit Ko-
operationspartnern gemeinsam kldren, und die Netz-
werkmitglieder kdnnen sich gegenseitig unterstitzen.

Die Qualitatssicherung und -kontrolle hat fiir kleine Wirt-
schaftsprifungsgesellschaften die Aufgabe, eine durchweg
gute Qualitat der Dienstleistungen zu gewahrleisten. Da-
bei muss nicht immer und in allen Szenarien stets nach ma-
ximaler Qualitat gestrebt werden. Gerade fir sehr speziel-
le Fragestellungen und Gber den generalistischen Ansatz
kleiner Gesellschaften hinausgehende Auftrage wiirden
sich Mandanten ohnehin haufig direkt an entsprechende
Spezialisten wenden. Allerdings sollten die Wirtschaftspru-
fer in kleinen generalistischen Gesellschaften durchaus
uber breite Grundlagenkenntnisse verfligen, damit sie alle
Geschaftsvorfélle und Problemstellungen einordnen und
bewerten konnen. ,Gute Lebensberater” sind dabei nicht
diejenigen, die fir alle Fragen die perfekte Losung anbie-
ten, sondern diejenigen, die aulergewdhnliche und sehr
komplexe Themen erkennen und dann ggf. die richtigen
Experten in diesen Situationen hinzuziehen. Auch hierfur
ist eine gute Vernetzung kleiner Gesellschaften in Koope-
rationsverbindungen hilfreich. Damit sollten die Mitarbei-
ter kleiner Generalisten fundierte Grundlagenkenntnisse
in allen géngigen Bereichen wie Rechnungslegung, Ab-
schlusspriifung, Steuerberatung, Unternehmensbewer-
tung, Restrukturierung, Unternehmensnachfolge usw. auf-
weisen, die ggf. punktuell durch Spezialthemen erganzt
werden konnen, die in der Mandantschaft der kleinen Ge-
sellschaften regelmaRiger nachgefragt werden.

Hinsichtlich ihrer Reputation sind insbesondere zwei As-
pekte von groRer Bedeutung: Zunachst sollten kleine Ge-
neralisten ihre Funktion als Lebensberater, also ihre
Rundumbetreuung fur die Mandanten, und die damit
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verbundenen Vorteile fiir die Unternehmen sehr deutlich
kommunizieren. Zum anderen sind samtliche reputati-
onsférdernden Aktivitdten vor allem regional auszurich-
ten, um die Prasenz vor Ort zu stédrken, da die Mandan-
ten kleiner Gesellschaften meist aus der gleichen Region
stammen wie die Gesellschaften selbst. Dabei bilden die
personlichen Kontakte der Wirtschaftsprifer zu ihren
Mandanten und das darauf aufbauende Vertrauen einen
wichtigen Wettbewerbsfaktor und Ausgangspunkt.

Kleine spezialisierte Wirtschaftspriifungsgesellschaften

Die Szenarien Il ,Der beratende Priifer®, VI ,Der Fach-
arzt“ und VIl ,Der spezialisierte Berater* verlangen von
kleinen Wirtschaftspriifungsgesellschaften eine strategi-
sche Ausrichtung als Spezialisten am WP-Markt. Die Ge-
sellschaften werden aufgrund von geringen Priifungsho-
noraren zunehmend in die Beratung getrieben. Auch in
den Szenarien | ,Der globale Allrounder” und VIII ,Der
Premium-Priifer” ist eine derartige Positionierung als
Spezialist eine Option fiir kleine Gesellschaften, denn in
allen flinf Szenarien erh6hen intransparente Geschafts-
vorfélle bei den Unternehmen die Komplexitat der Pri-
fung sowie teilweise auch der Beratung, weshalb kompe-
tentes Fachwissen von Wirtschaftsprifern verlangt wird.
Die Spezialisierung auf ausgewédhlte Bereiche schafft da-
bei Kapazitdten fir den Aufbau tieferen Detailwissens.
Abbildung 12 fasst diesen robusten strategischen Ansatz
zusammen, wobei wiederum die wichtigsten Strategie-
punkte fir kleine Gesellschaften gelb eingerahmt sind.

Geschiftsfelder
* Reduktion

* Konzentration auf Kooperationspolitik
ausgewahlte Bereiche/ *  Know-how-
Nischen in Prifung und Kooperationen mit

Beratung anderen WPG

Mandantenverhiltnis

* Personliche Kontakte zu
Mandanten als starker

Wettbewerbsfaktor
* Spezialisten-Netzwerke

aufbauen

Kleine Spezialisten

1 VI VI VI

Reputation
« Profilscharfung als
,Spezialist”

Qualitétssicherung/-kontr.

* Sehr hohe Qualitat
sicherstellen, um
Stellung als Spezialist zu
unterstreichen

Personal/fachl. Know-how

* Regionale Prasenz ¢ Zunehmende

starken Spezialisierung der
Mitarbeiter

* Generalistisches Know-
how wahren

Abbildung 12: Strategiepunktiibergreifende robuste Ansitze
kleiner WP-Spezialisten

Spezialist zu sein heift, dass sich kleine Wirtschaftspru-
fungsgesellschaften neben ihrem ,Standard-Prufungsge-
schaft" auf ausgewdhlte Themengebiete der Beratung
konzentrieren und so zu Nischenanbietern werden. Mit
dieser Entwicklung ist die Reduktion der Geschéftsfel-
der verbunden, da die Angebotspalette geschmdlert
wird. Die Auswahl der Gebiete, auf die sich kleine Spe-
zialisten kunftig konzentrieren wollen, ist die fundamen-
talste strategische Entscheidung und sollte u. a. an den
bisherigen Schwerpunkten und der Marktnachfrage fest-
gemacht werden.
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Kooperationen konnen kleine Spezialisten nutzen, um
gemeinsam mit anderen Prifungsgesellschaften Fach-
wissen zu sammeln, aufzubereiten, zu aktualisieren und
zu schulen oder schlichtweg untereinander auszutau-
schen. Dies betrifft gerade auch das allgemeinere Grund-
wissen, das alle Wirtschaftspriifer trotz Spezialisierung
beherrschen sollten. Genauso wichtig ist der Zusammen-
schluss mit anderen Spezialisten in Netzwerken, denn
dadurch kénnen im Bedarfsfall zeitnah benétigte Exper-
ten hinzugezogen werden.

Anders als bei Generalisten missen Spezialisten in den Be-
reichen, in denen sie als erklarte Experten auftreten, tiber
perfektes fundiertes Fachwissen verftigen. Dies rechtfer-
tigt ihre besondere Marktpositionierung und unterstreicht
ihre Fahigkeiten, Losungen fur komplexe und einzigartige
Fragestellungen finden zu konnen. Entsprechend ist auch
die Aus- und Fortbildung der Mitarbeiter kleiner Wirt-
schaftsprifungsgesellschaften gemaR der Spezialisierung
der Gesellschaften anzupassen und als eine der wichtigs-
ten strategischen Aufgaben zu betrachten. Dennoch sollte
dabei gewahrleistet werden, dass allen Mitarbeitern auch
grundlegendes allgemeines betriebswirtschaftliches und
priferisches Know-how vermittelt wird.

Spezialisten sollten im Sinne einer deutlichen Profilschér-
fung genau wie Generalisten an ihrer Reputation arbei-
ten. Sie mussen ihre erkldrte Expertise und Schwerpunkt-
wahl intensiv.am WP-Markt kommunizieren. Dadurch
wird die Wahrnehmung der kleinen spezialisierten Gesell-
schaften als Experten geférdert. Auch fur sie gilt es, ihre
regionale Prasenz zu starken, wobei sich das Tatigkeits-
feld kleiner Spezialisten doch regelmaRig auf groRere Ge-
biete erstrecken muss als das von Generalisten. Da durch
die Einschrankung ihres Leistungsangebots die potenziel-
le Mandantschaft dieser Gesellschaften abnimmt, mus-
sen sie bei der Forderung ihrer Reputation darauf achten,
ggf. auch Uberregional erkannt und beauftragt zu werden.
Das Verhiltnis zu ihren Mandanten, das kleine Wirt-
schaftsprifungsgesellschaften grds. sehr viel persoénlicher
gestalten kénnen als ihre groBen und hadufig auch mittel-
grolRen Konkurrenten, ist ein wertvoller Wettbewerbsvor-
teil, den auch kleine Spezialisten nutzen kénnen. Sie soll-
ten mit einer individuellen Kundenbetreuung malRge-
schneiderte Losungen fiir ihre Mandanten erarbeiten.

4 Zusammenfassung und Ausblick

Steter Wandel und strukturelle Veranderungen am WP-
Markt erzeugen immer neue Herausforderungen fir Wirt-
schaftsprifungsgesellschaften. Sie missen sich schon
friihzeitig mit moglichen kiinftigen Entwicklungen beschéf-
tigen, um gut vorbereitet in die Zukunft blicken zu kénnen.
Dies war auch unsere Motivation fiir das Projekt ,,Perspek-
tiven des Berufsstandes der Wirtschaftspriifer 2025,

Wir haben uns fiir die Szenario-Technik entschieden, mit
der wir mehrere mogliche Zuktinfte beschreiben, die in
ihrer Gesamtheit den Zukunftsraum des Berufsstandes

Perspektiven des Berufsstandes der Wirtschaftspriifer 2025

umfassend abdecken. Zundchst haben wir unter Beriick-
sichtigung des naheren und weiteren Umfeldes der Wirt-
schaftspriifer Einflussfaktoren gesammelt und daraus
15 zentrale Schlisselfaktoren, also Faktoren mit beson-
ders starkem Einfluss auf den Berufsstand, ausgewdhlt.
Zu jedem Schlusselfaktor wurden mogliche kiinftige Aus-
pragungen projiziert. Aus unterschiedlichen Kombinatio-
nen dieser projizierten Schlusselfaktor-Auspragungen
haben wir sodann Szenarien gebildet. In unserer Studie
betrachten wir folgende acht Szenarien: Szenario | ,,Der
globale Allrounder®, Szenario Il ,Der beratende Prifer”,
Szenario lll ,Der prifende Berater®, Szenario IV ,Der
Hausarzt", Szenario V ,,Der Priifungsbeamte®, Szenario VI
»Der Facharzt", Szenario VIl ,Der spezialisierte Berater”
und Szenario VIII ,Der Premium-Priifer*.
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Fur die weitere Analyse haben wir den heterogenen Be-
rufsstand der Wirtschaftsprifer in die drei Gruppen gro-
Re, mittelgroBe und kleine Wirtschaftspriifungsgesell-
schaften unterteilt. Diese sogenannten Player betrachten
wir getrennt, um fur sie konkrete strategische Handlungs-
optionen abzuleiten. Daflir haben wir zundchst Strategie-
punkte ermittelt, also ,Stellschrauben®, bei denen die Ge-
sellschaften ansetzen und aktiv handeln kénnen. Basie-
rend auf einem Katalog von 14 Strategiepunkten konnten
wir dann sog. fokussierte und robuste Strategien erarbei-
ten. Dabei sind fokussierte strategische Ansatze solche,
die die Player gezielt zur Vorbereitung auf den Eintritt ei-
nes bestimmten Szenarios nutzen kénnen. Sie finden dar-
in Vorschlage und Anregungen zur Bildung eigener Stra-
tegien. Robuste strategische Handlungsempfehlungen
kénnen sowohl spezifisch fur einen Strategiepunkt als
auch strategiepunktibergreifend, aber stets fiir mehrere
Szenarien zugleich zutreffend, hergeleitet werden.

Die Ergebnisse unseres Projektes sollen Anstol$ geben, dass
Wirtschaftspriifungsgesellschaften sich friihzeitig mit kiinf-
tigen Entwicklungen auseinandersetzen und - basierend
auf unseren Vorschlidgen - eigene strategische Uberlegun-
gen anstellen. Denn nichts ist sicherer als die Verdnderung.

Die vollstandige Studie ist fur IDW Mitglieder
kostenlos im Internet abrufbar. Pfad: www.idw.de -
Mitgliederbereich - Im Fokus exklusiv - WP 2025.




