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Wer nicht
umdenkt, der
verschwindet

Veranderte Kundenbedurfnisse,
Digitalisierung sowie neue Leistungs- und
Arbeitsformen verscharfen die Konkurrenzsituation.

MARIUS KLAUSER

as Umfeld der Priifungs- und

Beratungsbranche dndert

sich rasant. Zu nennen sind

neben der Globalisierung

etwa die politischen und
gesellschaftlichen Trends hin zu erh6hten
Transparenz- und Informationserforder-
nissen. Internationale Harmonisierungen
und Regulierungen miinden héufig in
einen Anpassungsbedarf im Schweizer
Kontext, so etwa bei der Unternehmens-
steuerreform III. Auch in der Priifungs-
branche zeichnen sich grossere Verdande-
rungen ab. Die Frage, «was» gepriift wird,
ist im Wandel. Zu den vergangenheitsori-
entierten Finanzdaten kommen weitere
Priifungsfelder hinzu - seien dies zu-
kunftsorientierte Aspekte (wie etwa die
Priffung von Budgets) oder aber auch
nichtfinanzielle Informationen (wie Social
Corporate Responsibility).

Externe Kréfte

Neben dem «Was» wird sich vor allem
aber auch das «Wie» verdndern. Hier bringt
die tiefgreifende Digitalisierung neue Mog-
lichkeiten: Statt einer stichprobenweisen
Uberpriifung der Jahresrechnung werden
flichendeckende Vollpriifungen auf Basis
der breit vorhandenen Finanzdaten in
IT-Systemen Realitdt werden.

Die wirtschaftlichen, politischen, so-
zialen und technologischen Umfeldent-
wicklungen fithren zur Verdnderung der
Branchenstruktur und Konkurrenzsitua-
tion. Dies ldsst sich bei der Priifungs- und
Beratungsbranche eindriicklich darstel-
len anhand der «Porter’s five forces»:

e Starke Rivalitdt innerhalb der Branche:
International ist die Branche mit Blick auf
die Big Player stark konsolidiert gemaiss
der Regel, dass in gesattigten Markten nur
7 plus/minus 2 Konkurrenten iibrig blei-
ben. Regional ist in der Schweiz der Markt
stark zersplittert mit vielen kleinen Anbie-
tern, vor allem fiir KMU-Kunden.

¢ Unterschiedliche Verhandlungsstiarke
der Kunden: Mittelgrosse und grosse Kun-
den haben viel internes Spezialistenwis-
sen und brauchen zum Beispiel keine per-
manente Unterstiitzung in der Buchfiih-
rung. Kleinere Unternehmen hingegen
iiberlegen sich heutzutage, ob sie sich fiir
das Finanz- und Rechnungswesen eine
Stelle leisten konnen oder ob sie nicht mit
einem «outgesourcten CFO» agieren wol-
len. Generell gilt: Je standardisierter eine
Dienstleistung, desto héher die Verhand-
lungsmacht des Kunden.

e Zunehmende Verhandlungsstidrke der
Lieferanten: Lieferanten wie etwa Buch-
haltungssoftware-Anbieter unterstiitzen
zwar einerseits Priiffungs- und Beratungs-
firmen, anderseits aber auch direkt deren
Kunden. Die zunehmende Digitalisie-
rung hat bereits zu Softwareprogrammen
gefiihrt, welche mit hoher Verlésslichkeit
Belege einlesen und direkt verbuchen
koénnen - fiir einfache Arbeiten braucht
es also zunehmend keinen Treuh&nder
mehr.

* Sehr starke Bedrohung durch Substitu-
tion: Die potenzielle Konkurrenz sieht sel-
ten gleich aus wie die bisherigen Konkur-
renten. Bereits gibt es Banken, die fiir
Kleinunternehmen auf Basis aller Bank-
transaktionen kostenlos die Buchfiihrung
erledigen bis hin zum Jahresabschluss -
dies allerdings zum Preis der vollen Ab-
héngigkeit von genau einer Bank. Noch

Was gepriift wird, ist
in der Branche im
Wandel - aber ebenso
gilt das auch fiir das «Wie».

bedrohlicher erscheinen neue Wettbe-
werber aus dem IT-/Internet-/Big-Data-
Bereich, welche gewohnt sind, mit sehr
grossen Datenmengen umzugehen, und
die fiir innovative Leistungen - wie etwa
die Beurteilung von «Social (Media)
Reputation» - wichtige Erfahrungen mit-
bringen.

* Kaum Bedrohung durch neu eintretende
Marktteilnehmer: Der Eintritt in eine so-
wieso schon gesittigte und durch Substi-
tution gefihrdete Branche will gut {iber-
legt sein. Entsprechend erstaunt es nicht,
dass nicht jedes Jahr neue Player am Prii-
fungs- und Beratungsmarkt erscheinen.
Viel eher zeichnet sich im KMU-Segment
eine gewisse Konsolidierung ab.

Interne Kréfte

Richtet man den Blick weg von der
Branchenstrukturanalyse hin zum ein-
zelnen Wettbewerber, so gilt der Grund-
satz, dass nur Unternehmen iiberleben
werden, welche intern eine mindestens
ebenso hohe Anderungsgeschwindigkeit
aufweisen wie die Anderungsgeschwin-
digkeit im Umfeld des Unternehmens.
Den externen «Porter’s five Forces» sind
fiinf interne Krifte entgegenzusetzen:
* Strategiemanagement: Die aktuelle Si-
tuation erfordert vielerorts einen Strate-
gie-Review. Gerade bei KMU-Priifungs-
und -Beratungsunternehmen werden die
Umsitze aus Buchfiihrung und teilweise
aus Revision massiv zuriickgehen, die
Wachstumschancen liegen im Feld der
Wirtschaftsberatung, also der finanzwirt-
schaftlichen und wirtschaftsrechtlichen
Betreuung von Unternehmern und Un-
ternehmen iiber deren ganzen Lebens-
zyklus.
* Wertschopfungsmanagement: Wert-
schopfung entsteht durch wahrgenom-
mene und daher bezahlte Qualitit. Diese
ist gleich der Schnittmenge von erwarte-
ter und angebotener Qualitét - das Einzi-
ge, was zdhlt, wenn wir von Relevanz und
Reputation der Priifungs- und Beratungs-
branche sprechen. Die Wertschépfungs-
logik des einzelnen Unternehmens wird
sich vorab infolge der Digitalisierung ra-
dikal verdndern. Netzwerke und Lizen-
zierungsmodelle werden an Bedeutung
gewinnen, da kleinere Marktteilnehmer
kaum in Digitalisierungslésungen inves-
tieren kdonnen.

* Organisationsmanagement: Die Orga-
nisationsformen von Priifungs- und
Beratungsgesellschaften sdmtlicher
Grossen werden sich stark verdndern.
Weg von starren Strukturen hin zu wand-
lungsfahigen Systemen mit weniger Hier-
archie und mehr Informationsvernet-
zung, dies auf Basis von mdglichst eigen-
verantwortlichen, kundenorientierten
Einheiten. Aufgrund der flacheren Hier-
archien gewinnen neben vertikalen Kar-
rierepfaden horizontale Karriereentwick-
lungen an Bedeutung.

* Personalmanagement: Fachkompetenz
wird als gegeben vorausgesetzt und
aufgrund der Digitalisierung relativ an
Bedeutung verlieren. Positive Differen-
zierung erfolgt iiber Technologie-, Sozial-

und Managementkompetenz. Experten
wird es auch in zehn Jahren noch brau-
chen, allerdings vermehrt in der Rolle als
Systemberater oder «Enabler» von inno-
vativen Leistungen oder aber als Prob-
lemléser fiir komplexe Fragestellungen.
Niedrig qualifizierte Fachkréfte werden
aufgrund der Automatisierung von Rou-
tinetdtigkeiten weniger bendtigt werden.
Qualifizierte Fachkrifte sind gezielt zu re-
krutieren, durch Aus- und Weiterbildung
rasch produktiv zu machen und mittels
verbesserter Vereinbarkeit von Beruf und
Familie méglichst zu halten.

* Arbeitsmanagement: Die personliche
tagliche Arbeit wird sich ebenfalls stark
verdndern. Wissensarbeiter haben dabei
die Chance, ihre Produktivitat nicht nur

zu erhohen, sondern zu vervielfachen.
Das Geheimrezept: Dinge weglassen und
die wirklich wichtigen Dinge richtig tun.
Entscheidend sind das Know-what und
das Know-how, eine fortlaufende Weiter-
entwicklung des eigenen Wissens und
eine nachhaltig gesunde Arbeitsweise.

Die skizzierten fiinf internen Krifte
bilden in Summe die Managementquali-
tédt eines Unternehmens. Und diese ist
letztlich die Basis einer erfolgreichen
Weiterentwicklung von Priifungs- und
Beratungsfirmen und gleichzeitig ein
dusserst schwer imitierbarer Wettbe-
werbsvorteil.

Marius Klauser, Direktor & CEO, Expertsuisse
(vormals Treuhand-Kammer), Zirich.



