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Merkséatze zur Beraterauswahl

So werden Sie gut beraten!

Seitdem Mitte der 1990er Jahre das ,Beraterbashing*
erfunden wurde, ist es fast schon en vogue, liber Be-
rater herzuziehen. Buchtitel wie ,,Beraten und ver-
kauft“ oder ,Nieten in Nadelstreifen“ verstarken den
Trend noch und verschweigen dabei einen wesent-
lichen Fakt: die meisten mittelstdndischen Unterneh-
men werden exzellent beraten, viele marode Unter-
nehmen wurden durch Berater wieder auf Erfolgskurs
gebracht und durchschlagende Innovationen entste-
hen oft unter dem Einfluss eines Externen. Doch wie
kommt dann der schlechte Ruf einer ganzen Branche?
Weil immer mal wieder ein Unternehmer an ein
schwarzes Schaf geréat, dieses schwarze Schaf in der
Menge weiRer Schafe hervorsticht und man daher
gerne dartiber berichtet.

Nun behaupte ich: Unternehmen die an ein schwar-
zes Schaf geraten, haben in der Auswahl des Bera-
ters wesentliche Fehler gemacht. Die folgenden fiinf
(teils provokativen) Merkséatze sollen lhnen helfen es
besser zu machen:

H Teure Berater sind fast immer gute Berater: Ein
Beraterprofi weil3, was er kann und was er wert ist.
Dementsprechend hoch ist sein Honorar aber auch
seine Leistung. Orientieren Sie sich fir schwierige
Auftrage also eher in der oberen Halfte des Mittel-
preissegments oder im Premiumsegment; wichtig ist
nur herauszufinden, ob der Berater sein Honorar wirk-
lich regelmafig erzielt und damit sein Marktwert tat-
sédchlich so hoch ist. Achten Sie also darauf, ob er bei
Verhandlungen gleich einknickt oder wirklich souve-
réan seinen Marktwert durchsetzt. Sie wollen keinen
Blender sondern einen gefragten Profi.

B Suchen Sie nach kleinen Beratern: Viele Mittel-
standler verzweifeln im Kontakt mit groRen Unter-
nehmensberatungen - zu unterschiedlich sind oft die
Kulturen. Nutzen Sie fir kleine Aufgaben ruhig einen
Einzelkdmpfer mit exzellenten Referenzen und fir gro-
Bere Anliegen ein Beratungsunternehmen mit finf bis
50 Beratern. Oftmals finden sich hier ausgezeichne-
te Experten zusammen, die auf lhr Problem und lhre
Aufgaben spezialisiert sind.

B Jeder kriegt den Berater, den er verdient: Wer
seine Hausaufgaben nicht macht, kann keine gute Be-

ratung bekommen. Viele Unternehmer und Fiihrungs-
krafte stecken mitten im operativen Stress. Dement-
sprechend muss die Beraterauswahl schnell gehen
und der Berater soll mdglichst ohne Vorlauf loslegen.
Strukturierte Vorbereitung, ausftihrliches Briefing, Vor-
bereitung der Mitarbeiter - Fehlanzeige. Will sie der
Berater nicht vor den Kopf stof3en, lasst er den Pro-
zess ,einfach laufen” und erhélt so vielleicht den Auf-
trag. Doch das Ergebnis leidet! Je besser Sie also vor-
bereitet sind, desto gréRer sind Ihre Chancen auf den
richtigen Berater und auf einen erfolgreichen Prozess.
Bereits vor der Auswahl eines Beraters sollten Sie
mindestens sieben Dinge wissen:

B Wie drickt sich das Problem in Ihrem Unternehmen
aus (Symptome)?

B Was vermuten Sie als Ursache?

B Was soll sich nach der Beratung geédndert haben?
B Wie wollen Sie das messen?

B Wie ,tickt” ein Berater, der zu Ihnen und lhren Mit-
arbeitern passt? Welche Erfahrung hat er? Wie tritt er
im ldealfall auf?

B Wie viel Branchenerfahrung braucht der Berater
daftir? Oder ist gerade ein Branchenfremder ideal?
Welches Sach- und Methodenwissen muss er konkret
haben?

(Ideal ist es, wenn Sie diese Punkte schriftlich fixie-
ren und mit allen Entscheidern eine einheitliche Sicht-
weise entwickeln. Auf dieser Grundlage kénnen Sie
dann nicht nur schneller, sondern vor allem wesent-
lich besser entscheiden.)

B Achten Sie auf Fachpublikationen und Vortrage: Bei
der Vorauswahl geeigneter Berater sind einschlagige
Fachzeitschriften, die Wirtschaftspresse und Biicher
besonders hilfreich: wer publiziert bereits zur Aufga-
benstellung? Wer hat sich mit seinem Spezialthema
oder zu einer bestimmten Branche bereits einen Na-
men gemacht? Wer wirkt besonders kompetent?
AuflBerdem eine gute Quelle sind die Programme gro-
Ber Vortrags- und Seminarveranstalter. Hier finden
Sie eine ganze Reihe von Experten - bereits nach The-
men sortiert. Auch wenn Fachartikel und Vortrédge
nicht die einzige Informationsquelle sind, konnen Sie
hier doch gut starten.

B Jeder Termin sollte bezahlt werden - auch die er-
ste Prasentation: Was ich damit vorschlage ist absolut
unlblich in der Branche. Oft ist es so, dass Unter-
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nehmen ihre moglichen Berater regelrecht antanzen
lassen um sich deren Présentationen anzuschauen -
natirlich kostenlos. Ich halte das jedoch fiir kontra-
produktiv: Erstens bekommen Sie so bestenfalls eine
gute Show, jedoch keine Ideen wie Sie Ihr Problem
konkret angehen kénnen. Und zweitens wird kaum ein
wirklich erfolgreicher Berater Zeit fiir solche Prasen-
tationen haben.

Was ist also die Alternative? Stellen Sie an alle ,Be-
werber” eine konkrete Aufgabe! Zum Beispiel schil-
dern Sie die Aufgabenstellung des Projekts auf einigen
DIN-A-Seiten und bitten im Termin um erste konkre-

te Ideen. Im Gegenzug bieten Sie ein Pauschalhonorar
fur diese Leistung an. Nun sind Sie ein zahlender Kun-
de und erwarten eine individuelle Leistung. Schnell
trennt sich die Spreu vom Weizen und schnell sehen
Sie, wer sich wirklich fir die Aufgabe eignet. Und: Ihr
spaterer Berater merkt, dass Sie mit ihm auf Augen-
hohe sprechen statt ihn vorzufiihren.

Diese hier vorgestellten flinf kleinen Regeln sind na-
tirlich nur ein Anhaltspunkt fir die gute Auswahl ei-
nes guten Beraters. Und doch erreichen Sie damit ei-
nes: Sie legen den Grundstein flr eine Beratung auf
Augenhdhel!




