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DATEV magagin: Welche Schwerpunkte
der betriebswirtschaftlichen Beratung ha-
ben Sie in der WD&P-Gruppe?

Frank Schmidt: In der WD&P Gruppe
umfasst die betriebswirtschaftliche Bera-
tung alle Stadien der unternehmerischen
Tatigkeit zum Thema Erfolg und Geld.
Zu unseren Kernkompetenzen gehoren
die Existenzgrundungsberatung, Erstel-
lung von Businessplanen, Unternehmens-
finanzierung, Analyse der Finanz- und
Liquiditatsstruktur, Rating Advisory, Be-
ratung zu Offentlichen Mitteln und
Unternehmensnachfolgeberatung.

Der Schwerpunkt der gesamtheit-
lichen Beratung liegt im Jetzt und in der
Zukunft. Hier konnen wir aktiv gestal-
tend ftr die Unternehmen tatig werden.

DATEV magagin: Sind das eher anlassbe-
zogene oder regelmdjfSige Beratungen?

Frank Schmidt: Sowohl als auch. Der
GrofSteil der begleiteten Existenzgrun-
dungen erfordert eine enge und nachhal-
tige Betreuung. Besonders die ersten Jah-
re der Selbstandigkeit zeigen sich immer
wieder als kritisch fur die jungen Unter-
nehmen. Das ist nicht nur vom wirt-
schaftlichen Erfolg abhangig, sondern
hier bedarf es oftmals auch der Unter-
stitzung in organisatorischen Fragen,
um gerade bei wirtschaftlichem Erfolg
das Wachstum zielftthrend zu begleiten.
Daruiber hinaus sind selbstverstandlich
anlassbezogene Aufgaben fur unsere
Mandanten notwendig. Hierbei handelt
es sich im Wesentlichen um Unterstt-

zung bei der Finanzierung oder bei Kre-
ditgesprachen und Vorbereitung auf das
Unternehmensrating.

DATEV magagzin: Ist Ihr Beratungsansatz
standardisiert und wenn ja, in welcher Art
und Weise?

Frank Schmidt: Was die Analyse unserer
Mandanten und deren individuellen und
personlichen Beratungsanspriiche an-
geht, ist unser Beratungsansatz nicht
standardisiert. Standardisiert sind viel-
mehr, aus dem Gedanken eines Total-
Quality-Managementsystems heraus, die
einzelnen Arbeitsschritte und Ergebnis-
module, die einen gleichhohen Mafsstab
gewahrleisten. Hierbei ist unser Slogan
»Consulting mit Bauch und Verstand“
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wortlich zu nehmen. Wir erarbeiten
passgenaue Mafinahmenplane und bin-
den alle Beteiligten in die Projekte des
Consultings mit ein. Ethische Grund-
satze sind dabei zentraler Bestandteil un-
serer Professionalitit und bedeuten fur
uns in konkreten Arbeitssituationen ein
leitendes Wertesystem. Hierzu gehoren
Unabhingigkeit, Objektivitat, Kompe-
tenz und Vertraulichkeit.

DATEV magazin: Welche Zielgruppen be-
raten Sie bevorzugt? Sind das eher Exis-
tenzgriinder, gewerbliche Mandate oder
Privatmandanten?

Frank Schmidt: In der Unternehmens-
beratung bevorzugen wir selbstverstand-
lich gewerbliche Mandate. Eine auf-
wendige Existenzgrundung betreuen wir
mit der gleichen Professionalitit wie wir
Kleinmandate im KMU-Bereich unter-
stitzen, die fur ihre Existenzgrindung
mit einem Projekt der KfW Banken-
gruppe, wie Startgeld, ausreichend ver-
sorgt werden. Privatmandate betreuen
wir in der WD&P Consulting selten.

DATEV magazin: Welche weiteren Part-
ner binden Sie bei Bedarf in den Beratungs-
prozess ein oder von welchen Partnern
werden Sie eingebunden?

Frank Schmidt: In unserem Beratungs-
prozess wird die eigene Unternehmens-
gruppe primédr mit all ihren weiteren
Kernkompetenzen - Steuern, Recht
und Marketing — eingebunden. Fur die
WD&P Unternehmensgruppe ist es ein
besonderes Merkmal, zu jeder Zeit den
richtigen Gesprachspartner und Kompe-
tenztriger an den Tisch zu bekommen.

Zu unseren Netzwerkpartnern geho-
ren selbstverstandlich Banken, Sparkas-
sen, die KfW, die ortlichen Industrie-
und Handelskammern sowie Wirtschafts-
und Beschiftigungsforderungsgesellschaf-
ten. In einigen Fallen werden wir
unmittelbar durch die Banken, aufgrund
unserer professionellen Arbeit und deren
Wertschatzung, in schwierigen Fallen
eingebunden und angefordert. Gerade
bei Sanierungen ist Banken und Sparkas-
sen die Meinung eines aufSenstehenden
Beraters, der tiiber ein entsprechendes
Know-how und die notige Erfahrung
verfugt, wichtig.

DATEV magazin: Wie vermarkten Sie
Ihre betriebswirtschaftliche Beratungs-
kompetenz bei den Mandanten?

Frank Schmidt: Seit 2002 haben wir die
betriebswirtschaftliche Beratung in der

WD&P Unternehmensgruppe aus der
Steuerberatungsgesellschaft heraus auch
gesellschaftsrechtlich ausgegliedert.

Grund dafiir war zum einen die un-
eingeschrankte Werbemoglichkeit eines
gewerblichen Unternehmens, als auch
die nicht vorhandene Bindung an die
Steuerberatergebtihrenverordnung. Des
Weiteren war uns wichtig, dass die Man-
danten eine hochwertige Beratung, die
nicht steuerlich gepragt ist, entspre-
chend wahrnehmen.

Die Erstellung einer Planungsrech-
nung fir ein Unternehmen ist kein Ab-
fallprodukt einer Bilanz oder Finanz-
buchhaltung, sondern ein fur sich ste-
hendes Produkt mit hochstem Anspruch
an alle Beteiligten.

Nach anfanglichem Kommunikati-
onsbedarf bei langjahrigen Bestands-
mandanten haben wir sehr gute Er-
fahrung mit der Separierung dieser
Dienstleistung gemacht. Unsere Neu-
mandate begrifien die klare Trennung
der unterschiedlichen Beratungsberei-
che, schon allein wegen der hoheren
Transparenz im Leistungs- und Hono-
rarbereich. Die Leistung der WD&P
Consulting GmbH wird in ihrer Tétig-
keit als Unternehmensberatung separat
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an, zum Beispiel die Vorerfassung von Da-
ten oder Ahnliches?

Frank Schmidt: Nein, denn wir glauben,
schneller und professioneller die Arbeit
leisten zu konnen. Vielmehr bringen wir
alle technischen Moglichkeiten zum Ein-
satz, um beispielsweise vom Mandanten
vorhandene Datensitze in die DATEV-
Welt zu importieren. Das erfolgt in den
unterschiedlichen Bereichen sehr erfolg-
reich und bietet eine deutliche Erleichte-
rung und hat somit auch Auswirkung
auf unser Honorar.

DATEV magazin: Wie fakturieren Sie be-
triebswirtschaftliche Beratungsleistungen
und welchen Erfolg sehen Sie?

Frank Schmidt: Die Fakturierung dieser
Dienstleistung erfolgt nach Aufwand,
pauschal und ergebnisorientiert. Oberste
Pramisse ist, dass unsere Beratungs-
leistungen zielfithrend die Erwartungen
erfillen. Auf Mandantenwunsch bieten
wir vertragliche Beratungsleistungen
nach Aufwand und Stundensatz sowie
pauschale Beratungshonorare an. Zum
Teil wird das Honorar in Absprache
mit dem Mandanten auf ein Minimum

»Aus meiner Sicht hat die Bankenkrise keinen

grundsatzlichen Einfluss auf das Verhalten der Banken

genommen.“

beworben — in Printmedien, Radio, Ver-
offentlichungen — mit einer eigenen
Homepage etc. Hierbei werden neben
DATEV Wirtschaftsberatung classic mit
den einzelnen Programmen ebenfalls
Auswertungstools wie der Controlling-
report als zusatzliche kostenpflichtige
Beratungsleistung angeboten.

DATEV magagzin: Welche Beratungspake-
te bieten Sie an, aus denen Ihre Mandanten
auswdhlen konnen?

Frank Schmidt: Einer der wichtigsten
Grunde fur unseren Erfolg ist die per-
sonliche und individuelle Beratung un-
serer Mandanten. Deshalb bieten wir un-
seren Mandanten kein standardisiertes,
sondern ein personliches und auf sie zu-
geschnittenes Angebot an.

DATEV magagzin: Bieten Sie Ihren Man-
danten die Moglichkeit einer Arbeitsteilung

gedeckelt, enthalt aber einen erfolgsab-
hingigen Teil, der ihm da vermittelt,
dass hier nicht hohe Beratungsleistun-
gen geschaffen werden, die anschliefSend
nicht den gewtinschten Erfolg reali-
sieren.

DATEV magagzin: Welche Beratungsan-
sdtze entwickeln Sie aus den Kernprozes-
sen Rechnungswesen, Lohn und Steuern?

Frank Schmidt: Sie dienen als Informati-
onsdatenbank fiir die Analyse der Unter-
nehmen und den DATEV-Wirtschaftsbe-
ratungsprogrammen. Das vereinfacht die
Arbeit fur unsere Mandanten erheblich,
da auf vorhandene Daten zurickgegrif-
fen werden kann und erspart selbstver-
standlich die Erfassung von Datensitzen
wie zum Beispiel bei Fremdmandaten.
Das fihrt auch dazu, dass wir einen er-
heblichen Mandatszugang tiber unsere
Leistungen haben.
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DATEV magagin: Welches Potenzial se-
hen Sie insgesamt in der betriebswirt-
schaftlichen Beratung?

Frank Schmidt: Die betriebswirtschaft-
liche Beratung hat einen hohen
Stellenwert und ist zukunftsweisend. Ob
Finanzierungen von Unternehmen, die
VeraufSerung oder der Erwerb von Un-
ternehmen, der gesamte Fokus und der
Schwerpunkt unserer Tatigkeit ist die
Zukunft. Kreditinstitute, die KfW und
samtliche Beteiligte sind ausschliefSlich
an der Zukunft interessiert, um den Ka-
pitaldienst fur den Kaufpreis einer Firma
darzustellen oder um die Ausfallwahr-
scheinlichkeit einschatzen zu konnen.
Wie man auch bei vergleichbar grofien
Beratungsgesellschaften beobachten kann,
wird die wirtschaftliche Beratung immer
mehr zur Chefsache.

DATEV magagzin: Welche Erfahrungen
haben Sie im Hinblick auf die Erwartungs-
haltung Threr Mandanten zu Ihrer Bera-
tung gemacht?

Frank Schmidt: Neben der fachlichen
Kompetenz erwarten fast alle unserer
Mandanten sehr viel Flexibilitit und
personlichen Einsatz. Wir begleiten sie
héufig auch bei organisatorischen Auf-
gaben sehr intensiv, die zum Teil nur im
Unternehmen und vor Ort erledigt wer-
den konnen. Hierbei ist es unerheblich,
ob unsere Mandanten in Wuppertal zu
Hause sind oder beispielsweise durch
Zukauf von Unternehmen in Landau an
der sudlichen WeinstrafSe.

DATEV magazin: Gibt es durch die
Bankenkrise andere Anforderungen der
Banken? Hat sich die Kreditgewdhrungs-
praxis in den letzten Jahren verdndert?

Frank Schmidt: Aus meiner Sicht hat
die Bankenkrise keinen grundsatzlichen
Einfluss auf das Verhalten der Banken
genommen. Durch Rating Basel II er-
folgte grundsatzlich keine Neuerung.
Vielmehr wurden die Statuten standar-
disiert, welche die Banken und Sparkas-
sen selbst fur ihre Refinanzierung als
Mafstab anlegen mussten. Ich habe
Basel II nicht als Kreditklemme emp-
funden, sondern vielmehr als Grund-
lage berechenbarer Standards, die den
Mandanten und Beratern gemeinsam
die Moglichkeit geben, sich durch ent-
sprechende Rating Advisories zu posi-
tionieren und zu verbessern.

Die Auswertungen von quantitativen
und qualitativen Unternehmensdaten
gab es, geregelt durch das Kreditwesen-

gesetz, von jeher. Wir haben stattdessen
Rating Basel II mit unseren Mandanten
als Chance genutzt.

DATEV magagzin: Sehen Sie sich im Be-
ratungsprozess als der Ansprechpartner
fiir Mandanten und Bank? Wie kann man
diese Position erreichen und festigen?

Frank Schmidt: FEine vertrauensvolle
Zusammenarbeit mit Banken und Man-
danten ist elementar firr eine erfolgrei-
che Beratung unserer Mandanten. Selbst-
verstandlich dienen unser Interesse und
Handeln ausschliefSlich unserem Man-
danten. Wichtig ist fiir uns jedoch, dass
unsere Mandanten auf Bankgespriche
vorbereitet werden. Der grofSte Fehler
im Hinblick auf die Zusammenarbeit
zwischen Mandant und Bank besteht in
mangelnder Kommunikation und in
dem Unverstandnis fir die Handlungs-
weisen und Regularien des Anderen.
Wir bieten im Rahmen eines Rating
Advisorys die Informationen und Wer-
tungen spezifiziert nach dem deutschen
Sparkassen- und Giroverband sowie den
Privatbanken mit ihren unterschiedli-
chen Ratingsystemen und Auswertungen
an. Hierbei spielt der Hinweis auf die ka-
tastrophale Wirkung von ungeregelten
Uberziehungstagen genauso eine Rolle,
wie zu niedrige Eigenkapitalquoten oder
Umsatzrentabilitaten.

DATEV magagzin: Ist die Kommunikation
zwischen Mandant, Bank und Thnen stan-
dardisiert? Gibt es definierte Auswertungs-
pakete, die in einem festgelegten Turnus
ausgetauscht werden?

Frank Schmidt: Wir unterstiitzen ein
laufendes Reporting zwischen Mandant
und Bank. Einige unserer Mandanten be-
auftragen uns, die besprochenen und
freigegebenen Auswertungen — monat-
lich oder quartalsweise — unmittelbar in
einem ausgewahlten Auswertungspaket
an die Banken zu versenden. Oftmals
sind das keine Anforderungen der Ban-
ken aufgrund der wirtschaftlichen Situa-

ist geschaftsfilhrender Gesellschafter der WD&P
Consulting GmbH in Wuppertal.
www.wdpconsulting.de

tion des Mandanten, sondern vielmehr
die partnerschaftliche Zusammenarbeit,
um auch beim Reporting bei den Banken
zu punkten.

DATEV magazin: Wenn Sie den Lesern
drei Tipps geben konnten, wie Sie in die be-
triebswirtschaftliche Beratung einsteigen
oder diese ausbauen, welche wdren das?

Frank Schmidt: Diejenigen, die sich bis-
her noch nicht mit der betriebswirt-
schaftlichen Beratung beschaftigt haben,
sollten drei Dinge bertcksichtigen. Ers-
tens: Mandatsbindung durch Zukunfts-
gestaltung. Zweitens: offensiver Umgang
mit der Unternehmensberatung. Drit-
tens: deutliche Abgrenzung zu den tbri-
gen Beratungsfeldern.

Neben der Akquise von Neumanda-
ten ist die Bindung der bestehenden
Mandatsverhaltnisse enorm wichtig. Das
erreicht man durch eine gemeinsame
Zukunftsgestaltung. Der offensive Um-
gang mit dem Thema ist unter den Be-
rufstragern dringend uberfallig. Die Un-
ternehmensberatung ist salonfiahig und
fern jener unseriosen Geschaftsgebaren.
Mindestens genauso wichtig ist die deut-
liche Abgrenzung dieser betriebswirt-
schaftlichen Beratungsleistung von den
ibrigen klassischen Beratungsfeldern
der Berufstrager. Nur so kann die Wer-
tigkeit und Honorierung durch- und
umgesetzt werden.

MEHR ZUM THEMA
Den Einstieg in die betriebswirt-
schaftliche Beratung erleichtern die
Schlagworte, Beratungsanldsse und
Schnellberechnungen im Programm
DATEV Basis Wirtschaftsberatung.

=> DAS INTERVIEW

Das Interview fiihrte Christof
Badewitz, Wirtschaftsberatung,
christof.badewitz@datev.de
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