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Interview

Gesprach zwischen Steuerberater
Dipl.-Kfm. Ralph Wilhelm Pesch
KéIn und Dipl.-Ing. Ulrich Giesen,
geschaftsfilhrender Gesellschaf-
ter der SPECTRUM COMPUTER-
SYSTEMHAUS GMBH Hilden:

Pesch: ,Seit Anfang September
2007 ist SPECTRUM nun kein DATEV-
Systempartner mehr, wie haben denn

Ilhre Kunden darauf reagiert?”

Giesen: ,Einhellig — wirklich ohne
Ausnahme — haben das unsere Kun-
den neutral oder die meisten sogar
sehr positiv aufgenommen. Viele
Kunden erhoffen sich, dass wir sie
jetzt noch unabhangiger und offener

beraten konnen.”

»--- Wir waren immer loyal zur DATEV ...*

Pesch: ,Sie haben ja auch in der
Vergangenheit kein Blatt vor den
Mund genommen. DATEV-kritisch

waren Sie doch schon immer ..."

Giesen: ,Wir waren immer loyal zur
DATEV und haben nie DATEV-Wett-
bewerber unterstitzt — wir haben
aber im Interesse unserer Kunden
konstruktive Kritik getbt und mehr-
fach die «Finger in offene Wunden»
gelegt — wie man das wohl so um-

schreibt ...*

Pesch: ,Nennen Sie doch mal ei-
nige wesentliche «offene Wunden>,
die bedeutsam fur den Berufstrager

waren.”

* Ralph Wilhelm Pesch ist geschaftsfiihrender Partner der

Sozietat Pesch & Partner in Kéln, Vizeprasident der Steu-

erberaterkammer Koln, Vorsitzender des Bezirkes Koéln im

Steuerberaterverband und Mitglied des Fachausschusses 80

»~Abschlusserstellung und Prifungswesen“ der Bundessteuer-

beraterkammer.

Giesen: ,Als die DATEV z.B. im
Herbst 2002 in ihrer Zeitschrift
«<inform»  rechtliche Restriktionen
aufzeigte, nach der angeblich die
Fernwartung durch externe System-
partner berufsrechtlich nicht statt-
haft sei, hat SPECTRUM eine bun-

desweite Aktionen von Systempart-
DATEV

wollte damals anscheinend mit ihrer

nern  organisiert.  Die

Rechtsinterpretation ein neues Mo-
nopol fur ihr eigenes Angebot «<NSM
— Netz- und System-Management»
etablieren. Es ging damals hoch her.
Wir konnten die Sache damals nur
dadurch lésen, weil wir bundesweit
einige unserer Kunden gebeten

hatten, diesbezlgliche Anfragen
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»--- hat sich SPECTRUM um den Berufsstand verdient gemacht ...“

an ihre Steuerberaterkammern zu
stellen. Hier kam dann die Antwort,
dass es keine Sonderrechte fur 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 gabe heute keine Fernwar-
tung der Systempartner: Beispiels-
weise bendtigte die CD-17.0-Instal-
lation im Januar 2007 inklusive
Datenkonvertierung durchschnittlich
ca. 7-9 Stunden pro Kanzlei. Bei
einem Vorort-Service hatten Sie
also 7-9 Stunden bezahlt, wenn Sie

einen Techniker beauftragt hatten.

Oder Sie hatten selbst mindestens

7-9 Stunden damit verbracht. Bei
der Fernwartung waren das gerade
einmal ca. 2 Stunden zu bezahlende
Online-Hands-On-Zeit".

Pesch: ,Ohne Fernwartung waren
die EDV-Kosten in den Kanzleien
wohl kaum noch zu bezahlen — also
hat sich SPECTRUM hier um den Be-
rufsstand verdient gemacht?*
Giesen: ,Naaa ... so hoch will ich
das nicht aufhangen. Es liegt ja in
der Natur der Sache, dass jedes
Unternehmen am liebsten aus der
Position eines Monopols heraus
operieren mdchte, das lernt jeder
BWL-Student schon im ersten Se-
mester. Hier verhalt sich die DATEV
also «<marktkonform» ..."

Pesch: ... nun ja, vom &konomi-
schen Standpunkt sehe ich gleich-
wohl erhebliche wettbewerbliche
Vorteile fir die Genossen einer
monopolistischen Genossenschatt,
soweit die Marktmacht im Interesse

der Berufstrager eingesetzt wird.

Aber gerade hier setzt ja offenbar
Ihre Kritik an — haben Sie noch weite-

re Beispiele?”

Giesen: ,Ja — z.B. im Jahre 1998
bei der Einfuhrung der DATEV-Win-

dows-Versionen teilte ein Entwick-

lungsleiter allen Systempartnern,

die an der Pilotphase teilgenom-
men hatten, den kategorischen
Beschluss der DATEV mit, die effi-
ziente  Cloning-Installationstechnik
nicht  zuzulassen.  Stattdessen
sollte jeder PC einzeln installiert
werden. Dessen ungeachtet haben
wir unsere Kunden daruber aufge-
klart und empfohlen, das schnelle,
kostengunstige

anzuwenden. Die SPECTRUM-Kun-

Cloning-Verfahren



»- Nicht akzeptable, weil unbezahlbare Konfigurations-Empfehlung ...“

den haben dadurch viel Geld und
Zeit gespart. Interessant: Ein % Jahr
spéater hat die DATEV den Genossen
dann doch das Cloning-Verfahren
als Nonplusultra-Neuerung ange-

priesen.”

Pesch: ,Das hort sich schon sehr
abenteuerlich an, was da hinter den
Kulissen ablauft. Wer tragt hier ei-
gentlich das Risiko? Und haben Sie

lhre Kunden dariiber aufgeklart?*

Giesen: ,Ja, wir hatten damals auf
mehreren Seminaren unsere Kun-
den hiertber ausfuhrlich informiert
und ein schriftliches Handbuch mit
dem ganzen Umstiegs-Szenario
Ubergeben. Dieses Handbuch hat
die DATEV uns dann sogar zur wei-
teren internen Nutzung abgekauft.
Das Risiko tragt hier naturlich letzt-
endlich der Kunde, deshalb ist es
notig, ihm hier fair und offen alle

Informationen 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 Vorzu-
ge der WTS-Technik nutzen will. Die
DATEV hat mit der WTS-Freigabe
eigentlich eine fur kleine Kanzleien
nicht akzeptable, weil unbezahl-
bare  Konfigurations-Empfehlung
herausgegeben. Danach sollte
eine WTS-Konfiguration umfassen:
1 x Fileserver, 1 x DATEV-Kommuni-
kationsserver und 2 x WTS-Server.
Wir hielten es flr nicht vertretbar,
kleine Kanzleien mit 3 bis 8 Arbeits-
platzen nach dieser Spezifikation
in eine Server-Farm von 2, 3 oder
gar 4 Servern investieren zu lassen.
SPECTRUM hat sich damals mit
den DATEV-Spezialisten auseinan-
dergesetzt, zig Schriftwechsel mit
tiefschurfenden Fachdiskussionen
gefuhrt, bis schlieBlich die DATEV
einer eingeschrankten Freigabe
far «All-in-One»-WTS-Systeme zu-
stimmte. Seit Jahren arbeiten so
schon zahlreiche SPECTRUM-Kun-
den ohne technische Probleme
und haben erhebliche Investitions-

kosten eingespart.”

Pesch: ,Das kann ich aus eigener

Erfahrung bestatigen”.

Giesen: ,Ja, aber leider erhalten heu-
te immer noch Anwender von All-in-
One-WTS-Systemen bei Problemen
mit der Anwendungssoftware aus
Nurnberg statt einer Problemlésung
haufig nur die lapidare Antwort, dass
diese All-in-One-Lésung von der

DATEV nicht richtig freigegeben sei.”

Pesch: ,Aber als eine Art Robin
Hood der DATEV-Anwender kann
man SPECTRUM auch nicht gerade
bezeichnen, denn als Unternehmen
verfolgen Sie im Wesentlichen doch

eigene wirtschaftliche Interessen.”
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- fUr uns ist die Sache klar: nur unsere Kunden bezahlen uns ...

Giesen: ,Selbstverstandlich — aber
wir sind ja gerade deshalb erfolg-
reich, weil wir unsere Kunden immer
Uber diese «Wunden» informiert und
so vor Fehlentscheidungen be-
wahrt haben. Hinter vorgehaltener
Hand machen das sicherlich viele
Systempartner—nur offen sagen darf
man das nicht, dann gibt's Abmah-
nungen oder man wird von DATEV-
Veranstaltungen
Wir hatten z.B. im Frahjahr 1999

unsere Kunden vor dem Umstieg

ausgeschlossen.

auf die neue Windows-Version von
Kanzlei-Rechnungswesen gewarnt
und mitgeteilt, die Kunden sollten
auf die nachste fehlerbereinigte Ver-
sion warten. Von der DATEV hagelte

es dafir sofort Arger.”

Pesch: ,Sie meinen, die eigene Ge-
nossenschaft lasst den Anwender

ins offene Messer laufen?”

Giesen: ,AuBerungen, die nicht
100%ig DATEV-konform sind, wer-
den leider oft als Geschéaftsscha-

digung ausgelegt. Das ist einer der

Grinde, warum SPECTRUM mehr-
fach in den letzten Jahren mit der
DATEV angeeckt ist ...

... dabei ist die Sache flr uns ganz
einfach: Wenn SPECTRUM zwei, drei
falsche Empfehlungen an unsere
Kunden gabe, wirde uns kein Kun-
de mehr glauben. Also mussen wir
uns schon ganz genau Uberlegen,
was wir empfehlen, ganz besonders
dann, wenn unsere Empfehlung von
der der DATEV abweicht. Fur uns ist
die Sache klar: Nur unsere Kunden
bezahlen uns — also kdnnen wir nur
loyal zu unseren Kunden sein! Unse-
rerseits kann es daher keine zweige-
teilte Loyalitat zu Microsoft, DATEV,
Novell, Haufe, Audicon, Addison,
Agenda, SBS, und wie alle die unter-
schiedlichen SW-Lieferanten heiBen,

geben.”

Pesch: ,Also, soweit es sich nicht
widerspricht, sollte Loyalitat doch ge-
gentber allen Geschaéftspartnern ge-
iibt werden. Im Ubrigen: Eine offene

— oder besser: aufrichtige — Beratung

erwarte ich sowohl von meinem
Systempartner als auch von der
DATEV!*®

il
Fs

Giesen:

,Einverstanden, aber
Sie waren ja selbst Zeuge, was
im Nachgang zu meinem Vortrag
auf lhrer Bezirksveranstaltung am
17.4.2007 in Koln passierte. Sie
hatten das Thema «Die digitale
Steuerberatungskanzlei -  Fluch
oder Segen? Ein Blick auf heute und
in die Zukunft — Chancen und Risi-
ken» vorgegeben und hierzu selbst
einen interessanten Vortrag aus

Sicht der Berufstrager gehalten ..."

Pesch: ... ja, und dann kam Ihr

Vortrag aus Sicht eines Systembe-



- SPECTRUM hat nur auf die Wiinsche der Kunden reagiert ...

treuers, der—wie mir die meisten An-
wesenden bestétigten — das «Salz
in der Suppe» dieser Veranstaltung
war und den ich persénlich alles
andere als besonders kontrovers

empfand.”

Giesen: ,Wie Sie aber wissen, hat
die DATEV hinterher einen Aufstand
gemacht. Dabei hatte ich lediglich
anhand konkreter Beispiele aus dem
Internet demonstriert, dass leider
schon einige Steuerberater mit dem
neuen Thema «BmZ-BuchenmitZu-
kunft - Digitale Belegverarbeitung»
unserioés auf Mandantenfang unter-
wegs sind. Headlines auf Homepa-
ges wie «Buchen Sie noch oder
leben Sie schon» erwecken ja den
Eindruck, als ob heute nur noch
Beschrankte eine  Buchhaltung
machen. Unseridse Aussagen von
Steuerberatern, der Mandant misse
seine Belege nicht mehr abheften
und aufbewahren, sondern er konne
sie einfach wegschmeifen, nach-
dem er sie im Rahmen der Digita-

len Belegbuchung nach Nurnberg

gefaxt 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 einsparen kénne.”

Pesch: ,Das halte ich ohnehin fir
eine Mar. Im Ubrigen interessieren
den Berufstréger in erster Linie die
eigenen [T-Kosten und diese haben
sich in den letzten Jahren unbe-
streitbar absolut wie relativ erhoht.
Was Ihren Vortrag in Kéin betrifft, so
lag darin nichts AnstéBiges. Er hat
den Anwesenden lediglich etwas
die Augen gedffnet, dass man das
Geschéft individuell — Mandant ftir
Mandant — gestalten sollte und nicht
nach dem GieBkannenprinzip allen
Mandanten den gleichen Hut verpas-
sen kann, wie Sie es ja auch sehr
schon bildlich dargestellt hatten. Im
Nachhinein é&rgert mich nur, dass
die DATEV versucht hat, indirekt auf
eine Verbandsveranstaltung Einfluss

zu nehmen und unsere Referenten

einschichtert. Mit diesem Thema

bin ich auch noch nicht fertig ..."

Giesen: ,Diese standige Beein-
flussung, d.h. dieser <«De-facto-
Maulkorb», war mit einer unserer
Grinde fur die einvernehmliche
Auflésung des DATEV-Systempart-

ner-Vertrages.”

Pesch: ,Das kann aus lhrer Sicht
aber doch nicht alles gewesen sein,
um den Systempartner-Vertrag mit
der DATEV zu I6sen ..."

Giesen: ,Die DATEV ist in den letz-

ten Jahren nicht mehr nur Software-

Lieferant, sondern geht mit eigenen

IT-Angeboten verstarkt auch in die
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. S€it SPECTRUM mit eigener, kostenglinstigerer ASP-Technik am Markt ist,
kam es zu Dissonanzen mit dem DATEV-Vertrieb ...“

Kerngeschaftsfelder der System-
partner. Speziell das DATEVasp-An-
gebot — da, wo die Server direkt in
Nurnberg 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
groBten  Wettbewerber geworden.
Eine Partnerschaft mit gegenseitiger
vertraglicher Loyalitatsverpflichtung
istin dieser Wettbewerbssituation nur

sehr schwer aufrecht zu erhalten.”

Pesch: ,Aber Sie machen doch jetzt
der DATEV mit lhrem ASP-Rechen-

zentrum Konkurrenz?*

Giesen: ,SPECTRUM hat nur auf

Winsche der Kunden reagiert und

ist nun mit einem eigenen Mandan-
Kanzlei-ASP-Angebot
(Application-Service-Providing) — auf
dem Markt. Die ASP-Technik verlangt

ten-  und

die Unterbringung der Server in einer
speziellen, daflr geeigneten Umge-
bung, welche man «Rechenzentrum»
nennt. Eigentlich nichts Besonderes:
eine klimatisierte Industriehalle mit
Redundanzen, Notstrom-, Brand-,
Alarm- und Zugangsuberwachung.
SPECTRUM arbeitet hier nun seit
zwei Jahren mit einem der gréBten
europaischen Co-Locations-Rechen-
zentren in Dusseldorf zusammen.
Seitdem nun SPECTRUM mit seiner
eigenen kostengunstigen ASP-Tech-
nik erfolgreich am Markt ist, kam es
vermehrt zu Dissonanzen mit dem lo-
kalen DATEV-Vertrieb. Dennoch: Die
DATEV hat den Wettbewerb eréffnet
— wenn schon Wettbewerb, dann
doch bitte richtigen Wettbewerb.”

Pesch: ,Wie ist denn nun zukdnftig
durch SPECTRUM der DATEV-Sup-

port gewéhrleistet?*

Giesen: ,SPECTRUM hatte seit
Jahren bei der DATEV und in Sys-
tempartner-Kreisen das Image, der
bundesweit am besten informierte
Systempartner zu sein. Dieses
Image hat sich SPECTRUM sicher-
lich nicht dadurch erworben, weil
SPECTRUM nur die Service- und
DATEV

im Internet aufmerksam gelesen

Supportdatenbank  der

hat ... Es ist sichergestellt, dass
SPECTRUM auch in Zukunft der am
besten informierte Systempartner

am Markt bleiben wird!*

Pesch: ,Sind denn jetzt keine Infor-

mations-Quellen abgeschnitten?”

Giesen: ,Die DATEV hat sich
in der einvernehmlichen Auflo-
sungsvereinbarung zum DATEV-
Systempartner-Vertrag verpflichtet,
auch zukunftig SPECTRUM mit
allen notwendigen technischen
Informationen zu versorgen, die
es SPECTRUM ermoglichen, die
DATEV-Anwender technisch unter-

stUtzen zu kénnen.*



Pesch: ,Und was

Z.E.U.S.-Kollegen?*

™

sagen

Ihre

Giesen: ,Dieser bundesweite Zu-

sammenschluss von 23 groBen

Systempartnern hat sich nun seit

Uber 10 Jahren bestens bewahrt.

Fur das Troubleshooting bei unseren

Kunden hat sich sowieso die eigene
Technikhotline der Z.E.U.S.-Gruppe

als die effektivste Unterstitzung her-

ausgestellt, d. h. die gebutindelte Fach-

kompetenz von uber 100 [T-Techni-

kern, die tagtaglich an vorderster Front

in den Steuerberatungskanzleien mit

den wirklichen Problemen kampfen,

hat schon bei vielen Problemen sehr

schnell geholfen ...

. auBerdem hat SPECTRUM eine

Top-Crew mit 10-, 15-, 20-jahriger

... dieser «De-facto-Maulkorb» ...“

Erfahrung im DATEV- und Kanz-
lei-Umfeld.  Mit

zertifizierten bzw. langjahrig erfah-

15 geschulten,
renen Anwendungsspezialisten
gehort SPECTRUM heute in der
Rhein-Ruhr-Region zu den groBten
Know-how-Tragern fur Kanzlei- und
DATEV-Anwendungen - und das

wird auch so bleiben.”

Pesch: ,Also gibt es keine Informati-

ons-Defizite?”

Giesen: ,Wir Systempartner ha-
ben es leider in der Vergangenheit
versaumt, unsere Kunden daruber
aufzuklaren, wie durftig die Informa-
tionsversorgung durch die DATEV in
Wahrheit ist. SPECTRUM hat daher
erganzend mit eng verbundenen
DATEV-Anwendern Vereinbarungen
getroffen, als deren IT-Beauftragte
vollen Zugriff auf alle relevanten
DATEV-Informationen zu erhalten
— sodass auch hierlber eine zweite,
unabhangige und vor allem eine
direkte Informationsversorgung

gewahrleistet ist.  Denn  nicht

irgendein  Systempartner  besitzt
einen Informationsanspruch gegen
die DATEV, sondern jeder DATEV-

Anwender!*

Pesch: ,Das ist ja auch richtig so.
Als DATEV-Genosse 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 Eigenregie leisten méchte.”

Giesen: ,Schon in der Vergan-
genheit hat sich dieser zweite
Informationskanal Uber den DATEV-
Anwender bewahrt, denn die DATEV
«verpasst» leider sehr haufig die
rechtzeitige Informationsweitergabe

an die Systempartner.”

Pesch: ,Was meinen Sie konkret?“

Giesen: ,Nun, beispielsweise be-
kamen am Rosenmontag 2007 die
DATEV-Systempartner erst mittags
die Information zur DVD-17.1, dass

die Programme zur Abschluss-
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. die standige DATEVasp-Werbung fallt tatsachlich ins Auge ...“

prufung bzw. Bilanzbericht fehlerhaft
seien und man diese nicht instal-
lieren sollte. Die DATEV-Anwender
selbst hatten diese Information
jedoch bereits am Freitagmorgen
der Vorwoche erhalten. Als voraus-
planender Systempartner hatten
wir natdrlich dieses Karnevalswo-
chenende dazu genutzt, in zahlrei-
chen Kanzleien diese Updates zu
installieren. Da wir von diesem Pro-
blem nichts wussten, haben wir den
Betrieb in nicht wenigen Kanzleien

unbeabsichtigt lahmgelegt.”

Pesch: ,Das st d&rgerlich, aber

solche Versehen kdbnnen doch mal
passieren, man muss nur daraus

lernen und die Kommunikation im

Interesse der Berufstrager zukunftig

verbessern.”

Giesen: ,So etwas passiert aber
leider dauernd und zu haufig:
Am 14.8.2007 noch wurden alle
DATEV-DMS-Anwender Uber ei-
nen gravierenden Fehler bei der
Rechteverwaltung in dem DATEV-
Dokumenten-Management-System
(DMS) informiert. Die DATEV-Sys-
tempartner (die ja zig DMS-Kun-
den «rundums» betreuen) wurden
Uberhaupt nicht hiertber informiert.
Dafir findet man aber auf dem
Kundenrundschreiben den dezen-
ten Werbehinweis: «Wenn Sie das
DATEVasp-Angebot nutzen, wird
die Fehlerbeseitigung unmittelbar
ab  Verfugbarkeit eingespielt.»
Rechtzeitige und richtige Informa-
tionen an Systempartner werden
leider immer haufiger «Ubersehen»,
stattdessen gibt es immer mehr
DATEVasp-Werbung.*

Pesch: ,Die standige DATEVasp-
Werbung fallt tatséchlich ins Auge.”

Giesen: ,SPECTRUM musste also

entscheiden, ob man zukUnftig

— als abhangiger, zur Loyalitat ver-
pflichteter DATEV-Systempartner

— oder als freier, unabhangiger
KANZLEI-Systempartner

am Markt weiterarbeiten will -

SPECTRUM hat sich fur Letzteres

entschieden.”

Pesch: ,Sehr geehrter Herr Giesen,
vielen Dank fir lhre Ausfihrungen.
Ich kann Sie nur ermutigen, lhren
Weg als unabhéngiger KANZLEI-
Systempartner weiter zu gehen. Un-
sere Sozietat hatte aus verschiede-
nen Griinden 2006 entschieden, zu
einem Kélner DATEV-Systempartner
zu wechseln. Die vergangenen 10
Monate haben uns allerdings ge-
zeigt, dass die Betreuung durch Ihr
Unternehmen wesentlich effektiver
und professioneller war. Wir haben
die Konsequenz gezogen und sind
nunmehr wieder in den Kreis lhrer

Kunden zuriickgekehrt.”





