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Gespräch zwischen Steuerberater 

Dipl.-Kfm. Ralph Wilhelm Pesch 

Köln und Dipl.-Ing. Ulrich Giesen, 

ge schäftsführender Gesellschaf-

ter der SPECTRUM COMPUTER-

SYSTEMHAUS GMBH Hilden:

Pesch: „Seit Anfang September 

2007 ist SPECTRUM nun kein DATEV-

Systempartner mehr, wie haben denn 

Ihre Kunden darauf reagiert?“

Giesen: „Einhellig – wirklich ohne 

Ausnahme – haben das unsere Kun-

den neutral oder die meisten sogar 

sehr posi tiv aufgenommen. Viele 

Kunden er hoffen sich, dass wir sie 

jetzt noch unabhängiger und offener 

beraten können.”

Pesch: „Sie haben ja auch in der 

Vergangen heit kein Blatt vor den 

Mund genommen. DATEV-kritisch 

waren Sie doch schon immer …“

Giesen: „Wir waren immer loyal zur 

DATEV und ha ben nie DATEV-Wett-

be wer ber unterstützt – wir haben 

aber im Interesse unserer Kunden 

konstruktive Kritik geübt und mehr-

fach die «Finger in offene Wunden» 

gelegt – wie man das wohl so um-

schreibt ...“

Pesch: „Nennen Sie doch mal ei-

nige wesentliche «of fene Wunden», 

die bedeutsam für den Berufsträ ger 

wa ren.“

Giesen: „Als die DATEV z. B. im 

Herbst 2002 in ihrer Zeitschrift 

«inform» rechtliche Restriktionen 

auf zeigte, nach der angeblich die 

Fernwartung durch externe Sys tem-

partner berufsrechtlich nicht statt-

haft sei, hat SPECTRUM eine bun-

desweite Aktionen von Systempart-

nern organi siert. Die DATEV 

wollte da mals anschei nend mit ihrer 

Rechtsinterpre ta tion ein neues Mo-

nopol für ihr eigenes Angebot «NSM 

– Netz- und System-Manage ment» 

etablieren. Es ging damals hoch her. 

Wir konnten die Sache damals nur 

dadurch lösen, weil wir bundesweit 

einige unserer Kunden ge beten 

hatten, diesbezügliche Anfragen 

Interview „... wir waren immer loyal zur DATEV ...“

* Ralph Wilhelm Pesch ist geschäftsführender Partner der 

Sozietät Pesch & Partner in Köln, Vizepräsident der Steu-

erberaterkammer Köln, Vorsitzender des Bezirkes Köln im 

Steuerberaterverband und Mitglied des Fachausschusses 80 

„Abschlusserstellung und Prüfungswesen“ der Bundessteuer-

beraterkammer.
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an ihre Steu erberater kammern zu 

stellen. Hier kam dann die Ant wort, 

dass es keine Sonderrechte für die 

DATEV gibt …“

Pesch: „… ja, an die Diskussion in 

Kammer und Verband kann ich mich 

noch gut erinnern …“

Giesen: „… stellen Sie sich einmal 

vor, es gäbe heute keine Fernwar-

tung der Systempartner: Beispiels-

weise benötigte die CD-17.0-In stal-

lation im Januar 2007 inklusive 

Daten kon vertie rung durchschnittlich 

ca. 7–9 Stunden pro Kanzlei. Bei 

einem Vorort-Service hätten Sie 

also 7–9 Stun den bezahlt, wenn Sie 

einen Techniker be auftragt hätten. 

Oder Sie hätten selbst mindestens 

7–9 Stun den damit verbracht. Bei 

der Fernwartung waren das gerade 

einmal ca. 2 Stunden zu bezahlende 

Online-Hands-On-Zeit“.

Pesch: „Ohne Fernwartung wären 

die EDV-Kosten in den Kanzleien 

wohl kaum noch zu bezahlen – also 

hat sich SPECTRUM hier um den Be-

rufsstand verdient ge macht?“

Giesen: „Naaa … so hoch will ich 

das nicht auf hän gen. Es liegt ja in 

der Natur der Sache, dass jedes 

Unterneh men am liebsten aus der 

Position eines Mo nopols heraus 

operieren möchte, das lernt jeder 

BWL-Student schon im ersten Se-

mester. Hier verhält sich die DATEV 

also «marktkonform» …“

Pesch: „… nun ja, vom ökonomi-

schen Standpunkt sehe ich gleich-

wohl erhebliche wettbewerbliche 

Vor teile für die Genossen einer 

monopolistischen Genos senschaft, 

so weit die Marktmacht im Interesse 

der Be rufsträger einge setzt wird. 

Aber gerade hier setzt ja offenbar 

Ihre Kritik an – haben Sie noch weite-

re Bei spiele?“

Giesen: „Ja – z. B. im Jahre 1998 

bei der Einfüh rung der DATEV-Win-

dows-Versionen teilte ein Ent wick-

lungsleiter allen Systempartnern, 

die an der Pilot phase teilgenom-

men hatten, den kate go rischen 

Be schluss der DATEV mit, die effi-

ziente Cloning-Instal lationstechnik 

nicht zuzu lassen. Statt dessen 

sollte je der PC einzeln installiert 

werden. Dessen ungeachtet haben 

wir unsere Kunden darüber aufge-

klärt und empfohlen, das schnelle, 

kosten günstige Cloning-Verfahren 

anzuwenden. Die SPECTRUM-Kun-

„... hat sich SPECTRUM um den Berufsstand verdient gemacht ...“
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den ha ben dadurch viel Geld und 

Zeit ge spart. Interessant: Ein 3⁄4 Jahr 

später hat die DATEV den Genossen 

dann doch das Cloning-Ver fah ren 

als Nonplusultra-Neue rung ange-

priesen.“

Pesch: „Das hört sich schon sehr 

abenteuerlich an, was da hinter den 

Kulissen abläuft. Wer trägt hier ei-

gentlich das Risiko? Und haben Sie 

Ihre Kunden dar über aufge klärt?“

Giesen: „Ja, wir hatten damals auf 

mehreren Semina ren unsere Kun-

den hierüber ausführlich informiert 

und ein schriftliches Handbuch mit 

dem ganzen Umstiegs-Szena rio 

übergeben. Dieses Handbuch hat 

die DATEV uns dann sogar zur wei-

teren internen Nut zung abgekauft. 

Das Risiko trägt hier natürlich letzt-

endlich der Kunde, deshalb ist es 

nötig, ihm hier fair und offen alle 

Informati onen darzulegen ...

... dieses Risiko und diese Entschei-

dung muss der Kunde auch bei der 

Frage tragen, wie viele Server er an-

schaffen muss, wenn er die Vorzü-

ge der WTS-Technik nutzen will. Die 

DATEV hat mit der WTS-Freigabe 

ei gentlich eine für kleine Kanz leien 

nicht akzep table, weil unbezahl-

bare Konfigurations-Empfehlung 

herausge geben. Danach sollte 

eine WTS-Konfiguration umfassen: 

1 x Fileserver, 1 x DATEV-Kommuni-

kations server und 2 x WTS-Server. 

Wir hielten es für nicht ver tretbar, 

kleine Kanzleien mit 3 bis 8 Arbeits-

plätzen nach dieser Spezi fika tion 

in eine Server-Farm von 2, 3 oder 

gar 4 Servern in vestieren zu lassen. 

SPECTRUM hat sich damals mit 

den DATEV-Spezialisten auseinan-

dergesetzt, zig Schrift wechsel mit 

tiefschürfenden Fachdiskussionen 

geführt, bis schließlich die DATEV 

einer einge schränkten Frei gabe 

für «All-in-One»-WTS-Systeme zu-

stimmte. Seit Jahren arbeiten so 

schon zahlreiche SPECTRUM-Kun-

den ohne tech nische Probleme 

und haben erhebliche In vesti tions-

kosten eingespart.“

Pesch: „Das kann ich aus eigener 

Erfahrung bestäti gen“.

Giesen: „Ja, aber leider erhalten heu-

te immer noch Anwender von All-in-

One-WTS-Systemen bei Problemen 

mit der Anwendungssoftware aus 

Nürnberg statt einer Problemlösung 

häufig nur die lapidare Antwort, dass 

diese All-in-One-Lösung von der 

DATEV nicht richtig freigegeben sei.“ 

Pesch: „Aber als eine Art Robin 

Hood der DATEV-An wender kann 

man SPECTRUM auch nicht gerade 

be zeichnen, denn als Unternehmen 

verfolgen Sie im Wesentlichen doch 

eigene wirtschaftliche Interessen.“

„... nicht akzeptable, weil unbezahlbare Konfigurations-Empfehlung ...“
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Giesen: „Selbstverständlich – aber 

wir sind ja gerade deshalb erfolg-

reich, weil wir unsere Kunden immer 

über diese «Wunden» informiert und 

so vor Fehlentscheidun gen be-

wahrt haben. Hinter vorgehal tener 

Hand machen das sicherlich viele 

Systempart ner – nur offen sagen darf 

man das nicht, dann gibt’s Abmah-

nungen oder man wird von DATEV-

Veranstaltungen ausgeschlossen. 

Wir hatten z. B. im Frühjahr 1999 

un sere Kunden vor dem Um stieg 

auf die neue Windows-Version von 

Kanzlei-Rechnungs we sen gewarnt 

und mitgeteilt, die Kunden sollten 

auf die nächste fehlerbe reinigte Ver-

sion warten. Von der DATEV hagelte 

es dafür sofort Ärger.“

Pesch: „Sie meinen, die eigene Ge-

nossenschaft lässt den Anwender 

ins offene Messer laufen?“

Giesen: „Äuße rungen, die nicht 

100%ig DATEV-konform sind, wer-

den leider oft als Geschäftsschä-

digung ausgelegt. Das ist einer der 

Gründe, warum SPECTRUM mehr-

fach in den letzten Jahren mit der 

DATEV angeeckt ist …

… dabei ist die Sache für uns ganz 

einfach: Wenn SPECTRUM zwei, drei 

falsche Empfehlungen an unsere 

Kunden gäbe, würde uns kein Kun-

de mehr glau ben. Also müssen wir 

uns schon ganz genau überle gen, 

was wir empfehlen, ganz be sonders 

dann, wenn unsere Empfehlung von 

der der DATEV abweicht. Für uns ist 

die Sache klar: Nur un sere Kunden 

bezahlen uns – also kön nen wir nur 

loyal zu unseren Kunden sein! Unse-

rerseits kann es daher keine zweige-

teilte Loyalität zu Microsoft, DATEV, 

Novell, Haufe, Audi con, Addison, 

Agenda, SBS, und wie alle die unter-

schiedlichen SW-Lieferanten hei ßen, 

geben.”

Pesch: „Also, soweit es sich nicht 

widerspricht, sollte Loyalität doch ge-

genüber allen Geschäftspartnern ge-

übt werden. Im Übrigen: Eine offene 

– oder besser: aufrichtige – Beratung 

erwarte ich sowohl von meinem 

System partner als auch von der 

DATEV!“

Giesen: „Einverstanden, aber 

Sie waren ja selbst Zeuge, was 

im Nach gang zu meinem Vortrag 

auf Ihrer Bezirks ver anstal tung am 

17.4.2007 in Köln passierte. Sie 

hatten das Thema «Die digitale 

Steuerberatungs kanzlei – Fluch 

oder Segen? Ein Blick auf heute und 

in die Zukunft – Chancen und Risi-

ken» vorgegeben und hierzu selbst 

ei nen interessanten Vortrag aus 

Sicht der Berufsträger gehalten …“ 

Pesch: „… ja, und dann kam Ihr 

Vortrag aus Sicht eines Systembe-

„... für uns ist die Sache klar: nur unsere Kunden bezahlen uns ...“
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treuers, der – wie mir die meisten An-

wesenden bestätigten – das «Salz 

in der Suppe» die ser Veranstal tung 

war und den ich persönlich alles 

andere als beson ders kontrovers 

empfand.“

Giesen: „Wie Sie aber wissen, hat 

die DATEV hin ter her einen Aufstand 

gemacht. Dabei hatte ich lediglich 

an hand konkreter Beispiele aus dem 

Internet de monstriert, dass leider 

schon einige Steuer berater mit dem 

neuen Thema «BmZ – Buchen mit Zu-

kunft - Digi tale Beleg verar beitung» 

unseriös auf Man dantenfang unter-

wegs sind. Head lines auf Homepa-

ges wie «Buchen Sie noch oder 

leben Sie schon» er wecken ja den 

Eindruck, als ob heute nur noch 

Beschränkte eine Buchhaltung 

machen. Unse riöse Aussagen von 

Steu erberatern, der Mandant müsse 

seine Belege nicht mehr abheften 

und auf bewahren, sondern er könne 

sie einfach weg schmeißen, nach-

dem er sie im Rah men der Digita-

len Belegbuchung nach Nürnberg 

ge faxt hat, habe ich genauso kriti-

siert wie die offenbar zunehmende 

Anzahl an Steuerberatern, die der 

«Geiz ist geil»-Manie verfallen sind 

und behaupten, dass der Mandant 

angeblich mit BmZ 50 bis 80 % der 

Kosten ein sparen könne.“

Pesch: „Das halte ich ohnehin für 

eine Mär. Im Übri gen interessieren 

den Berufsträger in erster Linie die 

eigenen IT-Kosten und diese haben 

sich in den letz ten Jahren unbe-

streitbar absolut wie relativ erhöht. 

Was Ihren Vor trag in Köln betrifft, so 

lag darin nichts Anstößiges. Er hat 

den Anwesenden le diglich etwas 

die Augen geöffnet, dass man das 

Ge schäft indivi du ell – Mandant für 

Man dant – gestalten sollte und nicht 

nach dem Gießkannen prinzip allen 

Man danten den gleichen Hut verpas-

sen kann, wie Sie es ja auch sehr 

schön bildlich dargestellt hatten. Im 

Nachhinein ärgert mich nur, dass 

die DATEV versucht hat, indirekt auf 

eine Ver bands veran staltung Einfluss 

zu nehmen und unsere Re ferenten 

einschüch tert. Mit diesem Thema 

bin ich auch noch nicht fertig …“

Giesen: „Diese ständige Beein-

flussung, d. h. dieser «De-facto-

Maulkorb», war mit einer unserer 

Gründe für die einvernehmliche 

Auflösung des DATEV-System part-

ner-Vertrages.“

Pesch: „Das kann aus Ihrer Sicht 

aber doch nicht al les gewesen sein, 

um den Systempartner-Vertrag mit 

der DATEV zu lösen …“

Giesen: „Die DATEV ist in den letz-

ten Jahren nicht mehr nur Software-

Lieferant, sondern geht mit eige nen 

IT-An geboten verstärkt auch in die 

„... SPECTRUM hat nur auf die Wünsche der Kunden reagiert ...“
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Kernge schäftsfelder der System-

partner. Speziell das DATEVasp-An-

gebot – da, wo die Server direkt in 

Nürnberg stehen und die Terminals 

in der Kanzlei per DSL-Leitung damit 

verbunden sind – hat uns schwer zu 

schaffen gemacht. Die DATEV ist so 

in den letzten Jahren zu unserem 

größ ten Wettbewerber geworden. 

Eine Partnerschaft mit gegen seitiger 

ver tragli cher Loy alitätsverpflichtung 

ist in dieser Wettbe werbs si tua tion nur 

sehr schwer auf recht zu erhalten.“

Pesch: „Aber Sie machen doch jetzt 

der DATEV mit Ih rem ASP-Rechen-

zentrum Konkurrenz?“

Giesen: „SPECTRUM hat nur auf 

Wünsche der Kun den reagiert und 

ist nun mit einem eigenen Man dan-

ten- und Kanzlei-ASP-Angebot 

(Applica tion-Ser vice-Providing) auf 

dem Markt. Die ASP-Technik verlangt 

die Unterbringung der Server in einer 

speziellen, dafür geeigneten Umge-

bung, welche man «Rechen zent rum» 

nennt. Eigentlich nichts Besonderes: 

eine klima tisierte Industriehalle mit 

Redundanzen, Notstrom-, Brand-, 

Alarm- und Zugangs überwachung. 

SPECTRUM arbeitet hier nun seit 

zwei Jahren mit ei nem der größten 

europäischen Co-Locati ons-Rechen-

zentren in Düsseldorf zusammen. 

Seitdem nun SPECTRUM mit seiner 

eigenen kosten günstigen ASP-Tech-

nik erfolgreich am Markt ist, kam es 

ver mehrt zu Dissonanzen mit dem lo-

kalen DATEV-Ver trieb. Den noch: Die 

DATEV hat den Wettbewerb er öffnet 

– wenn schon Wettbewerb, dann 

doch bitte richtigen Wettbe werb.“ 

Pesch: „Wie ist denn nun zukünftig 

durch SPECTRUM der DATEV-Sup-

port gewährleistet?“ 

Giesen: „SPECTRUM hatte seit 

Jahren bei der DATEV und in Sys-

tempartner-Kreisen das Image, der 

bundesweit am besten informierte 

System partner zu sein. Dieses 

Image hat sich SPECTRUM sicher-

lich nicht dadurch er worben, weil 

SPECTRUM nur die Ser vice- und 

Support datenbank der DATEV 

im Inter net aufmerksam gelesen 

hat … Es ist sichergestellt, dass 

SPECTRUM auch in Zukunft der am 

besten in formierte System partner 

am Markt bleiben wird!“

Pesch: „Sind denn jetzt keine Infor-

mations-Quellen ab geschnitten?“

Giesen: „Die DATEV hat sich 

in der einvernehmli chen Auflö-

sungsvereinbarung zum DATEV-

System partner-Vertrag verpflichtet, 

auch zukünftig SPECTRUM mit 

allen notwendigen technischen 

In formationen zu ver sorgen, die 

es SPECTRUM ermög lichen, die 

DATEV-Anwender technisch unter-

stützen zu können.“ 

„... seit SPECTRUM mit eigener, kostengünstigerer ASP-Technik am Markt ist, 
kam es zu Dissonanzen mit dem DATEV-Vertrieb ...“
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Pesch: „Und was sagen Ihre 

Z.E.U.S.-Kollegen?“

Giesen: „Dieser bundesweite Zu-

sammenschluss von 23 großen 

Systempartnern hat sich nun seit 

über 10 Jahren bestens bewährt. 

Für das Troubleshooting bei unseren 

Kunden hat sich sowieso die eigene 

Tech nikhotline der Z.E.U.S.-Gruppe 

als die effektivste Un terstützung her-

ausgestellt, d. h. die gebündelte Fach-

kompetenz von über 100 IT-Techni-

kern, die tagtäglich an vorderster Front 

in den Steuerberatungskanzleien mit 

den wirkli chen Prob lemen kämpfen, 

hat schon bei vielen Prob lemen sehr 

schnell geholfen …

… außerdem hat SPECTRUM eine 

Top-Crew mit 10-, 15-, 20-jähriger 

Erfahrung im DATEV- und Kanz-

lei-Umfeld. Mit 15 ge schulten, 

zerti fizierten bzw. lang jährig erfah-

renen Anwendungsspezialisten 

gehört SPECTRUM heute in der 

Rhein-Ruhr-Region zu den größten 

Know-how-Trägern für Kanzlei- und 

DATEV-An wendungen – und das 

wird auch so blei ben.“

Pesch: „Also gibt es keine Informati-

ons-Defizite?“

Giesen: „Wir Systempartner ha-

ben es leider in der Ver gangenheit 

versäumt, unsere Kunden darüber 

auf zuklä ren, wie dürftig die Informa-

tionsversorgung durch die DATEV in 

Wahrheit ist. SPECTRUM hat daher 

er gän zend mit eng ver bundenen 

DATEV-An wendern Vereinba rungen 

ge troffen, als deren IT-Beauftragte 

vollen Zugriff auf alle rele vanten 

DATEV-Informa tio nen zu erhalten 

– sodass auch hierüber eine zweite, 

un abhängige und vor allem eine 

direkte Informations versorgung 

ge währ leistet ist. Denn nicht 

irgendein Systempartner besitzt 

einen In formations anspruch gegen 

die DATEV, sondern jeder DATEV-

An wender!“

Pesch: „Das ist ja auch richtig so. 

Als DATEV-Ge nosse kann ich ja frei 

entscheiden, ob ich zur EDV-Be-

treuung entweder einen DATEV-Sys-

tempartner beauftrage, einen freien 

Systempartner engagiere oder das 

selbst in Eigen regie leisten möchte.“

Giesen: „Schon in der Vergan-

genheit hat sich dieser zweite 

Informationskanal über den DATEV-

Anwender bewährt, denn die DATEV 

«verpasst» leider sehr häufig die 

rechtzeitige Informations weiter gabe 

an die System partner.“

Pesch: „Was meinen Sie konkret?“

Giesen: „Nun, beispielsweise be-

kamen am Rosen montag 2007 die 

DATEV-Systempartner erst mittags 

die Informa tion zur DVD-17.1, dass 

die Programme zur Abschluss-

„... dieser «De-facto-Maulkorb» ...“



46 47

prüfung bzw. Bilanz bericht fehlerhaft 

seien und man diese nicht instal-

lieren sollte. Die DATEV-An wender 

selbst hatten diese Information 

je doch bereits am Frei tagmorgen 

der Vorwoche erhal ten. Als voraus-

planender Systempartner hatten 

wir natürlich dieses Karnevals wo-

chenende dazu genutzt, in zahlrei-

chen Kanzleien diese Up dates zu 

installie ren. Da wir von diesem Pro-

blem nichts wussten, ha ben wir den 

Betrieb in nicht wenigen Kanzleien 

unbe absichtigt lahmgelegt.“

Pesch: „Das ist ärgerlich, aber 

solche Versehen kön nen doch mal 

passieren, man muss nur daraus 

lernen und die Kommunikation im 

Interesse der Berufsträger zukünftig 

verbessern.“

 Giesen: „So etwas passiert aber 

leider dauernd und zu häufig: 

Am 14.8.2007 noch wurden alle 

DATEV-DMS-An wender über ei-

nen gravierenden Fehler bei der 

Rechte verwaltung in dem DATEV-

Dokumen ten-Management-System 

(DMS) informiert. Die DATEV-Sys-

tempartner (die ja zig DMS-Kun-

den «rundum» betreuen) wurden 

über haupt nicht hierüber infor miert. 

Dafür findet man aber auf dem 

Kundenrund schreiben den dezen-

ten Werbehinweis: «Wenn Sie das 

DATEVasp-Angebot nutzen, wird 

die Fehlerbe seiti gung unmittelbar 

ab Verfügbarkeit einge spielt.» 

Rechtzeitige und richtige Informa-

tionen an Sys tem partner werden 

leider immer häufiger «über sehen», 

stattdessen gibt es immer mehr 

DATEVasp-Wer bung.“

Pesch: „Die ständige DATEVasp-

Werbung fällt tat säch lich ins Auge.“

Giesen: „SPECTRUM musste also 

entscheiden, ob man zu künftig 

–  als abhängiger, zur Loyalität ver-

pflichteter DATEV-Sys tempartner

– oder als freier, unabhängiger 

KANZLEI-System part ner

am Markt weiterarbeiten will – 

SPECTRUM hat sich für Letzteres 

entschieden.“

Pesch: „Sehr geehrter Herr Giesen, 

vielen Dank für Ihre Aus füh rungen. 

Ich kann Sie nur ermutigen, Ihren 

Weg als unabhängiger KANZLEI-

System partner wei ter zu gehen. Un-

sere So zietät hatte aus verschiede-

nen Gründen 2006 entschie den, zu 

einem Kölner DATEV-Systempartner 

zu wech seln. Die vergangen en 10 

Monate haben uns allerdings ge-

zeigt, dass die Betreuung durch Ihr 

Unternehmen we sentlich effekti ver 

und professioneller war. Wir haben 

die Konse quenz gezogen und sind 

nunmehr wieder in den Kreis Ihrer 

Kunden zurückgekehrt.“

„... die ständige DATEVasp-Werbung fällt tatsächlich ins Auge ...“




