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Der richtige Weg zum passenden
Abschlusspriufer

Jedes Unternehmen hat individuell unterschiedliche Bedrfnisse

Griinde fir die Neuwahl eines Abschlussprifers gibt es viele. Im Folgenden soll aufgezeigt werden, welche Schritte und
Prozesse notwendig sind, um den ,maBgeschneiderten” Abschlussprifer zu finden. Von Dr. Christian Herold

aufig werden kleinere Unterneh-
men, die den Gang an den Kapital-
markt beschreiten mochten, mit

H

grofder Zufriedenheit von einer lokal ansas-
sigen, kleinen oder mittelstandischen Wirt-
schaftspriifungsgesellschaft betreut. Die
Erfahrung zeigt aber auch, dass mit der
Vorbereitung auf ein IPO sowie der nahezu
zwangslaufigen Umstellung auf IFRS und im
Hinblick auf die Erstellung eines Prospekts
regelmafdig der Abschlusspriifer gewech-
selt wird, da es dem bisherigen Abschluss-
prifer in Teilen an Spezialwissen fehlt.
Zudem fithrt die EU-Audit-Reform mit
EU-Verordnung 537/2014 (EU-VO)
dazu, dass alle kapitalmarktorientierten
Unternehmen den Abschlusspriifer in
regelmafdigen Abstanden, d.h. in der Regel
alle zehn Jahre, wechseln miissen. Somit
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kann durchaus die Situation eintreten, den
Abschlusspriifer nicht mehr beauftragen
zu durfen, obwohl grundsatzliche Zufrie-
denheit besteht.

Auswahlprozess des Abschlusspriifers
Beide Falle zeigen die Notwendigkeit einer
auf die Bediirfnisse des Unternehmens
ausgerichteten Auswahl des Abschluss-
priifers. In jedem Fall empfiehlt es sich,
einen im Detail geplanten Ausschreibungs-
prozess zu befolgen. Hinzu kommt bei
einer Relevanz der EU-VO die zwingend
einzuhaltende Transparenz und Diskrimi-
nierungsfreiheit bei der Auswahl.

Strategiefestlegung
In der ersten Phase der Auswahliiberle-
gungen gilt es, die wesentlichen Meilen-

steine festzulegen und alle relevanten
Stakeholder im Unternehmen zu betei-
ligen. Dabei spielen Themen wie Zeit-
planung und Verantwortlichkeiten eine
zentrale Rolle. Ebenso aber auch die
Frage, ob das Ausschreibungsverfahren
offentlich erfolgen soll oder die Abschluss-
direkt
Daran kniipft beispielsweise die Entschei-
dung an, ob ein zusatzlicher Pre-Qualifika-
tionsprozess zur Vorauswahl benotigt
wird. Auch die geplante Anzahl der Frage-
runden und personlichen Prasentationen
der Abschlusspriifer beeinflussen den
Zeitplan erheblich. Viele Unternehmen
nutzen dabei die Einkaufsabteilung, um
den Ausschreibungsprozess zu unterstiit-
zen und zu professionalisieren.

Nachdem die wesentlichen Eckpunkte
festgelegt wurden, bedarf es einer detail-
lierten Analyse der vom Abschlusspriifer
zu erbringenden Dienstleistungen.

prifer angesprochen werden.

el
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Dr. Christian Herold ist Partner bei
der FAS AG in Frankfurt am Main und
berdt Unternehmen bei der Auswahl des
Abschlussprufers.
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Aufnahme des Status quo Review unterliegen soll. Die Letzt- lich. Dies erlaubt dem ausschreibenden

Hierbei geht es darum, welche Gesell-
schaft wie im Konzern zu prifen ist.
Gewohnlich betrifft dies den Jahres- und
Konzernabschluss der Muttergesellschaft
und zusatzlich die Abschliisse der Toch-
tergesellschaften. Fiir diese ist wiederum
die Frage zu klaren, ob der Abschluss-
priifer sowohl die sogenannten Reporting-
Packages zum Zwecke der Konzernab-
schlusserstellung als auch den lokalen
Jahresabschluss priifen soll (was in der
Regel am effizientesten ist). Ferner gilt es,
alle weiteren Leistungen, die zwingend
vom Abschlusspriifer zu erbringen sind, in
der Ausschreibung zu beriicksichtigen.
Dies kann beispielsweise die Erstellung
eines Comfort Letter in Zusammenhang
mit einem IPO sein. Ansonsten ist die
Verhandlungsposition des Unternehmens
nach Beauftragung des Abschlusspriifers
bei derartigen Leistungen eher als
schwach zu beurteilen.

Ausschreibungsunterlagen und
Auswahlkriterien
Um den Abschlusspriifern die Erstellung
eines stabilen und aussagefahigen Ange-
bots zu ermdoglichen, sind umfangreiche
Informationen tiber das Unternehmen und
die angefragten Dienstleistungen zur
Verfiigung zu stellen. Informationen {iber
das Geschaftsmodell, die Konzernstruktur
und Standorte, aber auch die IT-Systeme
sind hier unerlasslich.

Gerne kann das Unternehmen einen
Vorschlag iber
unterbreiten, also beispielsweise, ob eine

den Priifungsumfang

Gesellschaft einer Priifung oder einem

entscheidung liegt hier jedoch beim
Abschlusspriifer, der diese aufgrund der
Bedeutsamkeit der
schaft trifft.

Ein weiteres wichtiges Element ist die

jeweiligen Gesell-

Erstellung der Auswahlkriterien, anhand
derer die Abschlusspriifer bewertet wer-
Hierbei

beispielsweise Qualitait des Abschluss-

den. kommen Kriterien wie

priifers, Teamzusammensetzung, Pri-
fungsprozess und Honorar infrage. Punkt-
bewertungsmodelle bieten sich hier zur
Beurteilung an. Zu beachten ist, so unter-
nehmensspezifisch wie moglich vorzu-
gehen, um schlussendlich auch den am
besten passenden Abschlusspriifer identi-
fizieren zu konnen.

Um eine angemessene Vergleichbarkeit
und erleichterte Auswertung der Angebote
sicherstellen zu konnen, helfen formale
Kriterien, die den Umfang und den Aufbau

der Angebote regeln.

Ausschreibung
Wahrend des Ausschreibungsprozesses
erhalten die Abschlusspriifer die Gelegen-
heit, Fragen an das Unternehmen zu rich-
ten, um ihr Verstandnis abzurunden. Teil-
weise werden auch sogenannte Site Visits
angeboten, bei denen die Abschlusspriifer
die wesentlichen lokalen Einheiten
besuchen und sich vorstellen. Vor dem
Hintergrund des damit entstehenden Auf-
wands und zeitlicher Restriktionen wird
davon zunehmend Abstand genommen.
Nach Abgabe und Durchsicht der
Angebote préasentieren die Abschluss-
priifer regelmafdig die Angebote person-

Unternehmen, sich auch ein Bild von den
handelnden Personen zu machen. Schlief3-
lich soll die kiinftige Zusammenarbeit
vertrauensvoll sein, auf gegenseitigem
Respekt und im Idealfall auf Sympathie
beruhen. Gleichzeitig konnen in diesem
Zusammenhang noch offene
Der
besteht aus den handelnden und verant-
Abschluss-
Unternehmensver-

Fragen
geklart werden. Teilnehmerkreis
wortlichen Personen der

prifer sowie aus
tretern wie beispielsweise dem Priifungs-
ausschussvorsitzenden, dem Finanz-
vorstand und Mitarbeitern aus dem

Rechnungswesen.

Auswahl

Nachdem die einzelnen Prozessschritte
durchlaufen sind, ist das Unternehmen in
der Lage, den passenden Abschlusspriifer
auszuwdhlen. Dabei sollte nicht aus-
schlieflich das Honorar oder die Grofie
des Abschlusspriifers im Fokus stehen. So
kann sich ein vermeintlich giinstiger
Anbieter hinterher als duf3erst zeit- und
ressourcenaufwandig herausstellen, wenn
iiber jeden zusatzlichen Sachverhalt oder
jedes Telefonat separat nachverhandelt
wird. Weiterhin mag das ausschreibende
Unternehmen bei einem kleineren Ab-
schlusspriifer besser aufgehoben und
betreut sein, als nur einer unter vielen
Kunden zu sein. Nach der ersten durch-
gefiihrten Abschlusspriifung sind eine
Nachschau zu empfehlen und die damals
angebotenen Leistungsversprechen mit
den tatsachlichen Leistungen abzuglei-
chen. |
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