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V&S-Interview

,Internationalisierung wird fiir KMU
eine zentrale Herausforderung”

Anders als GroBBkonzerne,

die ihre eigenen Steuer- und
Rechtsexperten fiir solche
Angelegenheiten haben, ist

der Mittelstand vermehrt auf
externe Beratung angewiesen.
V&S sprach mit Stephan Neu-
bauer, Partner der optegra:hhkl
Treuhand GmbH (Red.)

V&S: Herr Neubauer, Internationalitét
wird in allen Branchen immer wichtiger.
Welche Herausforderungen stellen sich
dadurch?

Stephan Neubauer: Die Globalisierung
der Wirtschaft stellt dann besondere
Anforderungen an das Management
eines Unternehmens, wenn dieses sich
entschliet, international zu agieren.
Heute kann sich kaum noch ein Unter-
nehmen diesem Ph&nomen verschlie-
Ren. Und auch, wenn es selbst nicht
international tétig werden will oder
kann, muss sich das jeweilige Unter-
nehmen im Heimatmarkt vermehrt mit
dem internationalen Wettbewerb aus-
einandersetzen. Fur Wirtschaftspriifungs-
und Steuerberatungsgesellschaften be-
deutet diese Entwicklung, dass sie
insbesondere zwei wesentliche Kom-
petenzen mitbringen beziehungsweise
weiterentwickeln mussen.

Basis ist nattrlich die fachliche Kompe-
tenz: Unsere Berater missen genaue
Kenntnisse der Gesetze und Verordnun-
gen in den verschiedenen Ldndemn
haben. Da gibt es ja selbst innerhalb
Europas trotz der EU noch enorme Un-
terschiede, vor allem in der Steuerge-
setzgebung. Gerade wenn man Uber
Landesgrenzen hinweg tétig ist, kann es
sehr kompliziert werden.

Auch spezielle Kenntnisse tber die ein-
zelnen Zielmérkte sind essenziell, um
den Kunden zum Beispiel bei der Griin-
dung einer Niederlassung sinnvoll un-
terstitzen zu kénnen. Vor allem muss
man natdrlich sténdig auf dem Laufen-
den bleiben, was solche Dinge wie die
internationalen Rechnungslegungsvor-
schriften angeht, die zum Beispiel fur

,Ein GroBteil der Arbeit fdllt allein
in den Bereich ,Kommunikationshilfe’
- um (iberhaupt erst einmal
die richtige Basis fiir eine weitere
Zusammenarbeit zu schaffen.”

Stephan Neubauer, Wirtschaftspriifer
und Steuerberater sowie Grindungs-
gesellschafter der optegra:hhkl, Kéin
und Miinchen;

www.optegra.de

manche Unternehmen noch keine
Pflicht sind, aber trotzdem immer Gfter
angewendet werden.

V&S: lhr Beratungsunternehmen hat
sich auf den Mittelstand spezialisiert.
Welche Besonderheiten gibt es in
diesem Bereich in Bezug auf internati-
onales Agieren? Wo liegen die Schwer-
punkte?

Stephan Neubauer: Die Internationa-
lisierung wird fir den Mittelstand zur
zentralen Herausforderung. Und damit
kommt solchen mittelsténdischen Un-
ternehmen mitunter sogar ein Wettbe-
werbsvorteil zu: Externe Berater auf
dem freien Markt, wie optegra:hhkl,
missen immer auf dem neuesten
Stand der Entwicklungen sein. Die Glo-
balisierung stellt den Mittelstand auch
vor die Frage, ob sich das Unternehmen
allein oder in einer Kooperation Uber
die Grenzen hinweg bewegen soll.

Entschlielt man sich fur den Schritt in
neue Mérkte, ergeben sich viele zusatz-

liche unternehmerische Herausforde-
rungen. Mittelsténdische Unternehmen
agieren somit in einem immer komple-
xeren Umfeld, in dem detailliertes Spe-
zialwissen in verschiedensten Fachbe-
reichen eine Voraussetzung fur den
Unternehmenserfolg ist.

Die Schwerpunkte liegen hier ganz klar
bei rechtlichen Themen wie Gesell-
schaftsrecht, Arbeitsrecht und Vertrags-
recht, gerade bei Markteintritt und
Grundung einer Auslandstochter, be-
gleitet von den Fragestellungen im Rah-
men der internationalen Besteuerung
im Zielstaat und bei den bilateralen Be-
ziehungen zwischen Mutter- und Toch-
tergesellschaft, zum Beispiel bei Finan-
zierung, Entsendung von Mitarbeitern,
Verrechnungspreisgestaltung und Divi-
dendenbesteuerung.

V&S: Ist der Mittelstand schwerer zu
beraten als GroBunternehmen, die
schon langer international aktiv sind?
Wenn ja, warum?

Stephan Neubauer: So pauschal l&sst
sich das nicht beantworten. Es kommt
ja immer auf die individuellen Voraus-
setzungen an. Grundsatzlich wirde ich
aber sagen, dass es eher leichter ist,
mittelsténdische Unternehmen zu be-
raten. Der Mittelstand hat weniger Be-
rihrungséngste mit externen Beratern
und ist offener fir unsere Vorschlage.
Gerade weil GroRunternehmen ihre
eigenen Abteilungen und Fachpersonal
haben, enweist sich die Beratung
manchmal als schwierig.

V&S: Wie stellen Sie sicher, dass lhre
deutschen Kunden auch im Ausland
beziehungsweise lhre internationalen
Kunden in Deutschland auch entspre-
chend gut beraten sind?

Stephan Neubauer: Das Stichwort
heiflt Vernetzung. Als Griindungsmit-
glied der NIS-Global-Gruppe, kénnen
wir einen umfassenden Service bieten.
Das globale Netzwerk besteht heute
aus zahlreichen Wirtschaftspriifungs-
und Steuerberatungsgesellschaften in
mehr als 20 Léndern mit Gber 1 000
Mitarbeitern. Aufgabe dieser Zusam-
menarbeit ist es, Mandanten, die in
mehreren Landemn Tochtergesellschaf-
ten, Betriebsstatten oder einzelne Mit-
arbeiter haben oder aufbauen mochten,
weltweit zu betreuen.
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V&S: Aber internationale Beziehungen
und Kontakte zu ausléndischen Part-
nem hat doch mittlerweile jede Wirt-
schaftspriifungsgesellschaft?

Stephan Neubauer: Kontakte sind ja
nicht automatisch auch persénliche
Kontakte. Der fundamentale Unter-
schied besteht darin, dass wir nicht bloR
eine Liste mit Kontakten weitergeben,
sondern direkte Kontakte zu Beratern
herstellen, die wir in den meisten Féllen
personlich kennen und dabei selbst in
allen Phasen Ansprechpartner bleiben,
Dreh- und Angelpunkt des Projektes. So
bleiben wir unserem Anspruch treu,
kompetenter Berater auf Augenhdhe zu
sein. Bei landertbergreifenden Pro-
jekten stellen wir individuell internatio-
nale Teams aus dem Netzwerk zusam-
men.

Dariber hinaus haben wir mit dem In-
dia Desk beziehungsweise dem Japan/
Asia Desk eine sehr effektive Plattform
geschaffen, auf der unsere Kunden mit
internationalen Experten zusammen-
treffen konnen. Hier in Koln ist das
Japan Desk zum Beispiel mit einer Kol-
legin besetzt, die aus unserem Partner-
unternehmen SCS Global in Tokio zu
uns gekommen ist. Da fiihlen sich die
japanischen Unternehmer vor Ort gleich
viel besser betreut. Durch diese Vertre-
tung vor Ort wird die Kommunikation
erleichtert und die Reaktionszeiten ver-
kiirzen sich, was sich wiederum auf die
Effektivitdt des Vorhabens auswirkt.

V&S: Warum konzentrieren Sie sich
gerade auf Japan und Indien?

Stephan Neubauer: Unser Hauptmarkt
fur das sogenannte Inbound-Geschéft
nach Deutschland ist nach wie vor seit
vielen Jahren die USA. Dieser Markt
wird seit Langem sehr gut durch das
NIS-Global-Netzwerk fur uns abgedeckt.
Japan ist durch die starke Prasenz seiner
Unternehmen in Deutschland, speziell
in Dusseldorf, ein sehr interessanter
Markt. Darlber hinaus kimmern wir uns
natUrlich auch um neue Wachstums-
markte, wie Indien. Uber unsere Asien-
Aktivitdten konnten wir darUber hinaus
auch bereits einige kleinere chinesische
Firmen als Kunden gewinnen. Auch dort
beginnen die mittelstandischen Firmen
in den Europédischen Markt zu dringen.
Bei der Uberbriickung der interkulturel-
len Unterschiede und bei Sprachbarri-
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eren hilft uns unsere junge chinesische
Mitarbeiterin.

V&S: Konnen Sie anhand eines Bei-
spiels ihre Unterstlitzung erldutern?

Stephan Neubauer: Die meisten Un-
ternehmen kommen zu uns, weil sie
einen mittelsténdischen Berater bevor-
zugen, oder wechseln von gréReren
Berater-Firmen, da sie bei uns ein fur
sie besser passendes Preis-Leistungs-
verhltnis erwarten. Dabei konzentriert
sich die Nachfrage Uberwiegend auf
unsere klassischen Dienstleistungen in
den Bereichen Steuerberatung, Ab-
schlussprifung und Rechnungswesen.

Dartiber hinaus helfen wir gerade in
jungster Zeit auch vermehrt ausléndi-
schen Firmen beim Markteintritt, zum
Beispiel bei der Marktanalyse, der Per-
sonalsuche sowie der Griindung der
deutschen Tochtergesellschaft oder Nie-
derlassung. Dazu ist es natrlich erfor-
derlich zu wissen, welche ,Kanéle” die
Firmen unterschiedlicher Herkunftslan-
der fur einen Markteintritt bevorzugen.
Das sind zum Beispiel bei japanischen
Firmen vollig andere Wege als bei
chinesischen oder indischen Firmen.
Unsere diesbeztgliche Erfahrung hilft
unseren Kunden und ermoglicht es
uns, deren Vertrauen zu gewinnen. Die
bilateralen Belange stimmen wir dann
direkt mit unseren Partnern zum Bei-
spiel in Tokio oder Delhi ab, damit die
Kunden auf beiden Seiten, im Ur-
sprungsland und im Zielland ihrer In-
vestition, addquat und aufeinander
abgestimmt, das heif3t ausgewogen,
beraten werden.

V&S: Welche Voraussetzungen missen
geschaffen werden, damit diese inter-
nationalen Netzwerke im Sinne des
Kunden funktionieren?

Stephan Neubauer: Innerhalb unseres
Netzwerkes finden regelméRig globale
Treffen statt, die die internationale
Zusammenarbeit und das Vertrauen
untereinander starken. Durch die per-
sonlichen Treffen konnen wir uns auf-
einander einstellen und den kontinuier-
lichen Austausch am Leben halten.
Auch durch die ,Entsendung” von Mit-
arbeitern der internationalen Partner
wird das Netzwerk gestdrkt und die
Betreuung fir den Kunden vertieft. So
fuhlen sich die Kunden wirklich emnst
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genommen. Der Mandant arbeitet im-
mer direkt mit einem unserer lokalen
Ansprechpartner zusammen und das zu
den lokal vereinbarten Konditionen.
Aulerdem wurde NIS Global fir den
Dienst an unseren gemeinsamen Man-
danten gegriindet und ist kein Unter-
nehmen, das selbst Gewinne erwirt-
schaften soll — das Uberzeugt auch
unsere Mandanten.

V&S: Was machen Sie anders als an-
dere Wirtschaftspriifungs- und Steuer-
beratungsgesellschaften?

Stephan Neubauer: Einfach gespro-
chen machen zwei Dinge unsere Beson-
derheit aus: die Spezialisierung und die
Internationalitét. Zur Internationalitét ha-
be ich im Laufe dieses Gespréches die
wesentlichen Elemente und Erfolgsfak-
toren, wie Erfahrung, Vernetzung mit
kompetenten, verldsslichen internationa-
len Partnern et cetera bereits erwahnt.

Spezialisierung ist heute aufgrund der
komplexen branchen- und marktspezi-
fischen Besonderheiten unerlésslich —
ganz zu schweigen von der zunehmen-
den Komplexitét speziell bei den The-
men der internationalen Besteuerung.
Hier ist der traditionelle Berater, der das
gesamte Know-how seiner Kanzlei bei
einigen wenigen Personen bindet, si-
cher schnell tiberfordert. Wir verstehen
unter Spezialisierung ein interdiszipli-
nares Service-Portfolio, das aus Sicht
des Kunden sinnvoll aufeinander abge-
stimmt ist und ihm zur moglichst um-
fassenden Losung seiner Fragestellun-
gen verhilft. Spezialisierung hei3t fur
uns weiterhin, dass jede fachliche Dis-
ziplin und spezielle Orientierung inner-
halb einer Disziplin durch hierfir gezielt
ausgebildete Partner und Mitarbeiter
verantwortet wird.

Nur so vertraut der Kunde einer brei-
ten interdisziplindren Ausrichtung im
Sinne eines ,One-Stop-Shops”, da er
neben dem fir ihn zusténdigen Man-
datsfuhrer fur jedes Thema einen oder
mehrere kompetente und spezialisier-
te Ansprechpartner hat. Beispiele fur
unsere spezielle Expertise sind: Inter-
nationale Besteuerung, Internationale
Rechnungslegung, Fondskonzeption
und -verwaltung, Personalberatung und
-vermittlung, Outsourcing von Verwal-
tungsprozessen sowie Transaktionsbe-
ratung. Vas|
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