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Beratersprech hat mit normalem Deutsch nur
wenig gemeinsam. Die Zitate, mit denen diese
Titelgeschichte illustriert wird, stammen von
der Website www.beratersprech.de, die von dem
Autor Tom Hillenbrand initiiert wurde
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BERATER Unternehmer mogen keine Consultants. Wer den Griinden nachsplirt, stéf3t auf Misstrauen,
Komplexe - und menschliche Abgriinde. Einblicke in eine gest&rte Beziehung

[ Text: Axel Gloger, Felix Rohrbeck und David Selbach ]

s ist die Folie Nummer 29, die den jun-

E gen, smarten Berater verrat. Bis dahin,
sagt Stefan Egert, war die Analyse bril-

lant - und das Auftreten perfekt. In dunklem
Anzug wirft der Berater einen klugen Gedan-
ken nach dem anderen an die Wand. Und zieht
Egert, den heutigen Vorstandsvorsitzenden des
Familienunternehmens Sievert, mehr und mehr
in seinen Bann. Klick fiir Klick. Folie um Folie.
Dann aber zerplatzt die Illusion der ,eigens
und ganz individuell“ ausgearbeiteten Analyse
wie ein mit zu viel heiler Luft aufgeblahter Bal-
lon. Denn so smart der Consultant aus einem
der ganz groflen Beratungshduser auch sein
mag - eine entscheidende Kleinigkeit hat er
doch vergessen. Und so liest Egert auf Folie 29
nicht den Namen seines Unternehmens, son-
dern den seines Konkurrenten. Die angeblich so

aufwendige Analyse - sie ist wohl nicht mehr
als eilig recycelter Powerpoint-Miill.

Nicht nur wegen dieser Erfahrung heuert
Egert heute keine Grof3beratungen mehr an.
,Die haben einen Pool aus Standardrezepten,
ballern einen in kurzer Zeit mit Bergen von
Folien zu.“ Doch ein Gespiir fiir den Mittelstand
besdl3en sie nicht. Immer wieder héitten Mit-
arbeiter gefragt, was er ihnen da fiir iiberhebli-
che Schlauberger geschickt habe. Mittlerweile
glaubt er: ,Die passen einfach nicht zu uns.“

Es ist ein Satz, den man von Unternehmern
so oder so dhnlich immer wieder hort. Zwar
zweifelt kaum ein Firmenchef daran, dass Be-
rater oft hochintelligente Menschen sind. Trotz-
dem machen viele lieber einen grofen Bogen
um sie. Laut einer Allensbach-Umfrage haben
43 Prozent der Betriebe mit bis zu 250 Mit- >
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arbeitern noch nie einen Consultant in ihr Haus
gelassen. Und auch bei den gro3eren Unterneh-
men mit bis zu 1000 Mitarbeitern gehort jeder
vierte Chef zu den Beratungsverweigerern, die
noch nie einen Auftrag unterschrieben haben.
Eine bemerkenswerte Quote. Denn eigentlich
sind die Berater iiberall.

Insgesamt tummeln sich in Deutschland
mehr als 91000 der freundlichen Helfer im
Mafanzug. Bei Kongressen ergreifen sie in der
Diskussion als Erste das Wort, verteilen hin-
terher fleil3ig ihre Visitenkarten. In einem nie
endenden Strom aus Managementbiichern ver-
suchen sie, ihren Lehren Gehor zu verschaffen.
Auf diese Weise haben sie grof3e Teile der deut-
schen Wirtschaft durchdrungen. In DAX-Kon-
zernen sind sie Bestandteil des Alltags. 2011
wuchs der Branchenumsatz um 9,5 Prozent auf
iiber 20 Mrd. Euro - und damit dreimal so stark
wie das Bruttoinlandsprodukt.

Mauer des Misstrauens
Nur im Mittelstand, der letzten Bastion des Wi-
derstandes, beilfen die Berater noch immer auf
Granit. Der Unternehmer Heiner Kamps, der
seit vergangenem Jahr die Geschifte des Alt-
patriarchen Theo Miiller und seiner Molkerei-
gruppe leitet, wurde von der Financial Times
Deutschland gefragt, was die eigenwilligen
Alphatiere eigentlich verbinde. Seine Antwort:
,,Wir beide hassen Berater.“

Als gelte es, etwas abzuwehren, sagt auch
Gerd Kerkhoff, verschrénke sein Gegeniiber oft

die Arme vor der Brust. Ein direkter Blickkon-
takt sei dann kaum noch moglich. Der Diissel-
dorfer Berater mag diese Situationen nicht.
Zwar hore ihm der Firmenchef weiter zu. ,Aber
seine Korpersprache hat 1angst Nein gesagt.”

Diese Mauer des Misstrauens - sie &rgert
Kerkhoff. Im Gegensatz zu groen Consulting-
konzernen wie McKinsey oder Roland Berger
konne er in seiner Nische, der Einkaufsoptimie-
rung, doch schnell messbare Erfolge vorweisen.
Auch versuche er, weder seine Expertise kiinst-
lich zu {iberhéhen, noch gebe er schlaue Emp-
fehlungen und sei dann schnell wieder weg.
,Wir fithren die Lieferantenverhandlungen
grundsétzlich gemeinsam mit unseren Kunden,
geben also nicht nur theoretische Tipps, son-
dern setzen sie anschliefend auch um.“

Ist die generelle Skepsis vieler Mittelstdndler
also ungerecht? Machen sie eine ganze Branche
fiir die Fehler weniger schwarzer Schafe verant-
wortlich? Und bringen sie sich damit nicht um
wertvolles Know-how, das ihnen spiter im
Wettbewerb mit Konzernen und Konkurrenten
aus aller Welt fehlt?

Bernard Krone jedenfalls, Chef des gleich-
namigen Landmaschinen- und Nutzfahrzeug-
bauers, ist seit Jahren iiberzeugter Beratungs-
kunde. ,Die Aullenstehenden sind nicht be-
triebsblind“, sagt er. Zudem erhalte sein
Unternehmen ,Zugriff auf neuestes Spezial-
wissen“. Auch die Berater von Kerkhoff hat er
bereits engagiert. ,,Wir hatten das Gefiihl, dass
wir von unseren Lieferanten nicht die besten
Preise bekommen.“ Ein Jahr arbeitete ein Team
von Krone-Mitarbeitern und Kerkhoff-Consul-
tants an Verbesserungen. ,,Wir haben den Ein-
kauf restrukturiert, bekommen heute bessere
Konditionen. Der Einsatz hat sich gelohnt.“

Bei Krone klingt es so einfach: Problem er-
kannt, Berater beauftragt, Problem gel6st. Und:
Unter dem Strich mehr eingespart, als fiir die
Beratung ausgegeben. In der Theorie sollte es
eigentlich immer so wie bei Krone laufen. Dort
konnen Berater Kosten senken, Prozesse opti-
mieren, fiir Impulse und Inspiration sorgen. Ein
Unternehmen, heilt es im Handbuch der Mit-
telstandsberatung, habe angesichts zunehmen-
der Arbeitsteilung und Wissensspezialisierung
»geradezu die Pflicht, sich externes Wissen zu
besorgen®.

Sind viele Unternehmer also einfach zu gei-
zig, um dieser ,,Pflicht“ nachzukommen?



Kai Matthiesen kennt beide Seiten. Der Meta-
planberater stammt aus einer Unternehmer-
familie: Sein Grofdvater griindete die Wiirst-
chenfabrik Boklunder, sein Vater eine Wohnwa-
genspedition, in der er selbst lange mitgearbeitet
hat. ,Unternehmer®, sagt Matthiesen, ,haben
sehr gute Griinde, Berater fiir eine komische
Spezies zu halten.“ Viele hétten selbst nie unter-
nehmerische Verantwortung getragen. Zudem
wiirden sie in Konzernen héufig blof§ geholt, um
eigentlich ldngst beschlossene Entscheidungen
zu legitimieren. Fiir solche Spielchen, sagt er,
hétte der Mittelstand weder Zeit noch Geld.

Selfmademen mit Komplexen

Und doch, sagt Matthiesen, lasse sich die ableh-
nende Haltung nicht nur rational erkléren. Die
Unternehmer in seiner Familie seien Selfmade-
Typen gewesen, die die Armel hochgekrempelt
und ,.einfach gemacht“ hatten. Trotz ihres Er-
folgs aber hétten sie einen ,,Komplex gegentiber
Akademikern® mit sich herumgetragen: eine
Mischung aus Neid, Bewunderung und Miss-
trauen.

Fiir Unternehmer dieser Generationen, sagt
Matthiesen, sei es hdufig nicht einfach, sich Hil-
fe von Beratern zu holen. Schlief3lich sei das fiir
sie wie ein Eingestdndnis, dass man selbst iiber-
fordert, vielleicht sogar ,, Teil des Problems* ist.
Héaufig wiirden sie sich deshalb lieber mit ei-
nem informellen Netzwerk aus Beratern umge-
ben: dem Direktor der ortlichen Sparkasse, den
Freunden aus dem Tennisverein, dem Bekann-
ten aus dem Rotary Club. Selbst dann noch,
wenn sie bereits Hunderte Millionen Euro Um-
satz erwirtschaften.

Die jiingere Unternehmergeneration ist an-
ders: Gut ausgebildet verbringt sie ihre Lehrjah-
re haufig selbst in angesehenen Unternehmens-
beratungen. Zwar triigen sie keinen Akademi-
kerkomplex mit sich herum, sagt Matthiesen.
Andererseits sei auch der Zauber weg, den die
ach so elitdren Beratungshéuser lange umweh-
te. ,,Die merken schnell, dass dort auch nur mit
Wasser gekocht wird.“

Blickt man hinter die Fassade der perfekten
Anziige und erstklassigen Abschliisse, verblasst
der verfiihrerische Schein der Perfektion
schnell. Oft 1auft es in der Praxis alles andere
als gldnzend. Laut einer Studie des Metabera-
ters Cardea scheitert jedes dritte Beratungs-
projekt. Wer nach den Griinden dafiir sucht, >
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DAS SPIEL MIT DEN KOSTEN

Tagessatz, Festpreis oder Erfolgsbeteiligung? Es gibt viele Arten,
die Kosten fiir eine Beratung zu kalkulieren. Ein Uberblick

ERTES? W1

Tagessatze

Basis der Abrechnung
sind die Beratertage.
Ein Spitzenberater und
seltener Spezialist er-
hdlt 2000 bis 2500 Eu-
ro pro Tag. 1400 bis
1900 Euro sind fiir ei-
nen Seniorberater mit
viel Erfahrung iblich,
1000 bis 1200 Euro fiir
einen Berater auf Mit-
arbeiterebene. Junior-
consultants bekom-
men dreistellige
Tagessatze. Das erste
Angebot ist dabei nicht
das letzte Wort.

,,20 Prozent Nachlass
sind immer drin“, sagt
Thomas Wodrich,
Beratereinkdufer der
Versicherung Baloise.

Erfolgsbeteiligung
Sollen leicht messbare
Ziele erreicht werden,
etwa eine Kostener-
sparnis, kann ein Teil
des Honorars erst aus-
gezahlt werden, wenn
das Ziel erreicht ist. In
der Praxis sind Erfolgs-
honorare aber selten,
da es Zoff um die Aus-
legung des Erfolgsziels
geben kann. In jedem
Fall ist darauf zu ach-
ten, dass es keine
LWindfall Profits“ gibt,
eine Pramie also nur
dann fliet, wenn es
auch an der empfohle-
nen Mafinahme liegt.
Und nicht, wenn zum
Beispiel einfach nur die
Rohstoffpreise sinken.

Festpreis

Beide Parteien verein-
baren eine Pauschale
auf Basis der geplanten
Beratertage. Werden
doch mehr fillig, muss
der Berater sie um-
sonst erbringen. Eine
zweite Mdglichkeit:
Man verstandigt sich,
wie es Executive-Bera-
ter Matthias Kolbusa
formuliert, ,,auf den un-
ternehmerischen Wert
des Projekts*. Man be-
rechnet den Festpreis
nicht anhand des Auf-
wands, sondern einigt
sich auf einen voraus-
sichtlichen Nutzen. Kol-
busas Faustformel:
Nutzen geteilt durch
zehn gleich Honorar.
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stof3t auf eine komplexe Mischung aus falschen
Versprechen, iiberzogenen Erwartungen und
menschlichen Abgriinden. All das greift inein-
ander, schaukelt sich gegenseitig hoch.

Und irgendwann kommt dann - im schlimms-
ten Fall - Burkhard Jung. Der Sanierer von
HWW Wienberg ist zustdndig fiir die ganz
schweren Fiélle. Fiir ihn sind die Friedhofe ehr-
geiziger Beraterprojekte, die ohne Ergebnis ab-
gebrochen wurden, trauriger Alltag. ,,Da wird
ziemlich viel Schindluder getrieben®, sagt er.
,Grofde, aber unklare Versprechen der Berater
und unklare Erwartungen des Kunden - das ist
eine toxische Mischung.“

Eines der grofsten Probleme: grof3spurig auf-
tretende Berater, die auf gutgldubige Unterneh-
mer stofSen. So wie bei Karl Peter Born, Inha-
ber der Messermanufaktur Giide in Solingen
mit rund 20 Mitarbeitern. Damals, als die Bera-
ter an einem Freitagnachmittag bei ihm im Un-
ternehmen anriefen und fragten, ob er nicht
mehr Messer in die USA exportieren wolle, sei
er noch unerfahren gewesen. ,,Ich war neugie-
rig und habe die mal eingeladen.“

Zwei Tage spater fuhr eine schwarze Limou-
sine bei der kleinen Firma vor. Die hochge-
wachsenen Berater versprachen wertvolle Ver-
triebskontakte in die USA. Und ja, sagt Born,
das selbstbewusste und weltgewandte Auftre-
ten habe ihn schon beeindruckt. Er unterschrieb
einen Einjahresvertrag, liel sich auf ein fixes
Honorar in fiinfstelliger Hohe ein. Am Ende
verkaufte er trotzdem kein einziges Messer

mehr. ,,Die hatten sich verschétzt, kannten sich
in unserer Branche nicht aus.“

Bei Born handelte es sich immerhin noch um
eine etablierte Beratungsfirma. Noch geféahr-
licher sind die vielen Einzelkdmpfer, die alles
versprechen, aber nichts halten. In der Szene
sind sie haufig als ,Bettkantenberater” ver-
schrien - geschasste Fiihrungskrafte, die vom
heimischen Wohnzimmer aus eine zweite Kar-
riere anstreben. Wer einen Berater engagiert,
sollte daher vorher ganz genau priifen, ob die-
ser etwas taugt oder nicht.

Clash der Kulturen

Stefan Weber hatte dazu keine Moglichkeit. Als
der Okonom als Geschiftsfiihrer bei der Bude-
rus Gussrohrtechnik im hessischen Wetzlar ein-
stieg, wiiteten die jungen Berater schon gerau-
me Zeit bei dem Mittelsténdler. Sie waren alle
Ex-Mitarbeiter einer grof3en angelsichsischen
Consultingfirma, die sich selbststandig gemacht
hatten. Thre traurige Aufgabe: das Verwal-
tungsteam des angeschlagenen Unternehmens
von 80 auf 40 Stellen zusammenzukiirzen.
,Dann meldete sich einer dieser knapp 30-jah-
rigen Berater wiahrend der Besprechung zu
Wort“, erinnert sich Weber, der es immer noch
nicht fassen kann: ,,Und sagte ganz offen iiber
einen der betroffenen Mitarbeiter, mit einem
Grinsen im Gesicht: Den kriegen wir auch noch
rausgeekelt.”

Weber, der die Rohrsparte mit ihren 500 Mit-
arbeitern gemeinsam mit seinen Vorstandskol-
legen und der Hilfe von Finanzinvestoren iiber-
nahm und sie in Duktus umbenannte, weil} bis
heute nicht, ob der Berater in diesem Moment
wirklich derart kalt und riicksichtslos empfand.
,Vielleicht hat er auch versucht, sich bei uns
anzubiedern, hat geglaubt, dass es uns Spaf}
macht, Leute zu entlassen”, sagt Weber. ,,Viel-
leicht war das einfach nur schlechter Stil. Wo-
moglich ist es sogar die gelernte Kultur in die-
sen Beratungen.*

Was Weber beschreibt, ist der Clash zweier
manchmal sehr unterschiedlicher Kulturen. Auf
der einen Seite der mittelstandische Betrieb,
der héufig noch von den Werten des Griinders
gepragt ist. Mit dem zwar Geld verdient werden
muss, in dem es aber auch - haufig ohne dass
das offen ausgesprochen wird - um das Wohl
der Mitarbeiter und Familienmitglieder geht.
,Viele Consultants“, sagt Metaplanberater >
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Matthiesen, ,haben dafiir iberhaupt kein Ver-
standnis.“ Fiir sie geht es nur darum, die Kenn-
zahlen zu verbessern.

Thre Aufgabe, radikal die Kosten zu senken,
erledigten die Consultants dann auch mehr als
griindlich. Nicht nur, dass die Verwaltung am
Ende der Prozedur derart ausgediinnt war, dass
sie kaum noch ihre Arbeit machen konnte. ,Es
haben auch reihenweise Leute von sich aus
gekiindigt®, sagt Weber. ,Die Berater konnten
kaum eine Frage stellen, ohne durchblicken zu
lassen, fiir wie hoffnungslos riicksténdig sie die
Arbeitsabldufe hielten — und fiir wie schwach
die Mitarbeiter.“ Am Ende standen er und sei-
ne Mitstreiter ohne einen einzigen Abteilungs-
leiter da, der Unternehmer musste ein
vollig neues Team aufbauen.
Heute engagiert Weber im

Schnitt einmal im Jahr ei-
ne Unternehmensbera-
tung, fiir IT-Projekte
oder im Einkauf.
,lch habe mehr

positive als nega-
tive Erfahrungen
gemacht®, be-

tont er. Doch im-

mer wieder wird

er auch ent-
tauscht. Viele Be-
rater, sagt er, ,,ver-
suchen immer und
immer wieder, das-
selbe zu verkaufen.

Und wenn das Projekt
eigentlich schon abge-
schlossen ist, wollen sie in
einem anderen Bereich weiter-
machen, weil ihnen das zusatzli-
chen Umsatz bringt.“

ICH HAB NUR

I EINGANZ

SCHMALES FIXED

INCOME, MEIN SALARY
IST PERFORMANCE
DRIVEN ‘ ‘

Unguided Missiles

Diese Logik kennt auch Matthias Kolbusa.
,Moglichst viele Tage in das Unternehmen rein-
zuverkaufen“ - das sei das Ziel der gro8en Be-
ratungshauser, fiir die er lange gearbeitet hat.
Weil sie eine Heerschar von Consultants be-
schéftigen, miissten sie diese regelrecht ,verti-
cken®, schlieBlich soll die Organisation ja im-
mer schon ausgelastet sein. Es sei leider der
iibliche Ablauf, dass die Berater fiir ihre vielen
Losungen wéhrend des Prozesses auch immer
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neue Probleme finden. Und Projekte deshalb
regelméRig grofer und teurer wiirden.

Auch Kolbusa hat dieses Spiel mitgespielt. Bis
er beschloss, sich selbststandig zu machen -
und sich von der Bezahlung nach Tagessétzen
verabschiedete (siehe Kasten auf Seite 23).

Fest steht: Wenn der Unternehmer nicht auf-
passt, konnen schnell betrdchtliche Summen
zusammenkommen. Ein McKinsey-Consultant
kostet im Monat leicht 60000 Euro. Bleibt ein
Vierer-Team acht Wochen im Unternehmen, ist
man schnell bei einer knappen halben Million.
Fiir kleinere Unternehmen ein betrdchtlicher
Teil ihres jahrlichen Umsatzes.

Wie aber vermeidet man, dass Projekte aus
dem Ruder laufen - und die Berater zu ,,Ungui-
ded Missiles“ werden, wie Metaplanberater
Matthiesen es ausdriickt? ,Der Unternehmer
muss den Berater als jemanden begreifen, den
er einsetzt und steuert®, sagt Kolbusa. Matthie-
sen sagt: ,Wer noch keine Erfahrungen mit
Beratern hat, sollte auch keine Berater engagie-
ren.“ Er meint das nicht ganz ernst. Aber die
Botschaft ist klar: Es gibt viele Fallstricke. Und
wer sie nicht kennt, zahlt oft Lehrgeld. Der {ib-
liche Rat lautet deshalb: Gleich am Anfang al-
les ganz genau festzurren, damit es hinterher
nicht zum Streit kommt. Die Wahrheit ist: Meist
kommt trotzdem vieles anders als geplant.

Die Gebriider Wollenhaupt sind, wie Dirk
Wollenhaupt es formuliert, ,,ein beratungsaffi-
nes“ Unternehmen. Der Teehersteller mit rund
160 Mitarbeitern hatte schon Personalberater,
Energieberater, Einkaufsberater und IT-Berater
im Haus. Und doch war es etwas Besonderes,
als sich Wollenhaupt 2006 entschied, zum
ersten Mal mit einer der fithrenden Strategie-
beratungen zusammenzuarbeiten. Das Unter-
nehmen wollte ganz neue Geschéftsfelder ent-
wickeln - und da erschien ihm ein grol3er
Partner mit viel Erfahrung am erfolgverspre-
chendsten.

Von denen, die er einlud, iiberzeugte Bain &
Company am meisten. Man einigte sich darauf,
dass die Berater in drei Monaten drei neue
Geschéftsfelder entwickeln sollten. Doch schon
nach der Halbzeit machten die einen anderen
Vorschlag. Thnen sei aufgefallen, dass man be-
stehende Prozesse bei der Auftragsbearbeitung
deutlich verbessern konne. ,Das war zwar so
nicht geplant“, sagt Wollenhaupt, ,hatte aber
Hand und Fuf3.“ Also fiihrten die Berater >



1000000000000000000¢
2 000000000000000000¢ &

W

L 4

LIS/ 000 000000000007

BITTE KEINE

B-PEOPLE EINLADEN B &

BERATER-BINGO: WER IST DER RICHTIGE?

Berater darf sich jeder nennen. Wie findet man unter den mehr
als 91000 potenziellen Helfern einen passenden? Fiinf Tipps

Alleskénner meiden
Der Berater kann ein
oder zwei Spezialisie-
rungsgebiete nachwei-
sen, auf denen er be-
sondere Kompetenz
hat. Kleinen Beratun-
gen dagegen, die alles
anbieten, sollten Un-

ternehmer misstrauen.

Kunden fragen

Es sind Projekte zum
angefragten Thema
vorhanden. Die Bera-
tungsfirma ist bereit,
den Kontakt zu ent-
sprechenden Kunden
herzustellen. Darauf
achten, dass nicht nur
die Beratungsfirma,
sondern auch der zu-
stdndige Berater tber
Referenzen verfligt.

Dem Run misstrauen
Es ist von Vorteil, wenn
der Berater seinen
Schwerpunkt im Mit-
telstand hat. Denn
Konzernberater tun
sich oft schwer mit
inhabergefiihrten Un-
ternehmen. Auf der
anderen Seite gibt es
in den vergangenen
Jahren, wie Metaplan-
berater Kai Matthiesen
formuliert, ,,einen
regelrechten Run auf
Familienunterneh-
men*“. Nicht jeder Be-
rater sei zu empfehlen.
»Familienunterneh-
men‘ schreiben sich
auch solche auf die
Fahnen, die sonst
keine Kunden finden

Unbequem vorziehen
Ein guter Berater wird
niemals sagen: , Ich 16-
se lhnen das! Machen
Sie sich keinen Kopf:“
Stattdessen wird er
nachbohren und auch
Forderungen stellen,
etwa Firmenmitarbei-
ter in das Projekt ein-
zubinden.

Dem Gefiihl glauben
Ein Berater muss sich
in die Organisations-
kultur des Unterneh-
mens einfligen kdnnen.
Wird schon beim Erst-
gesprach deutlich, dass
er ganz anders tickt,
sollte man dem Bauch-
gefiihl folgen - und auf
eine Zusammenarbeit
verzichten.
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WENN ALLES SCHIEFGEHT...

Ein Beratungsprojekt sollte perfekt vorbereitet sein. Was aber,
wenn es trotz aller Vorsicht zum Streit kommt?

Dissens vermeiden
Der beste Weg, Dis-
sens zu vermeiden, ist
eine eindeutige Kla-
rung des Auftrags zu
Beginn des Projekts:
Kunde und Berater be-
schreiben Ziele und
Ressourceneinsatz so-
wie die Bezahlungsart
und legen diese Punkte
schriftlich fest. Mog-
lich ist auch, ein Pro-
jekt etappenweise zu
vergeben. Lauft es
schlecht, kommt der
Unternehmer so giins-
tiger aus dem Projekt
raus. In jedem Fall soll-
te der Unternehmer
auf ein regelmaRiges
Feedback zum Projekt-
verlauf bestehen.
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Nachbessern fiir lau
Ist der Unternehmer
unzufrieden mit dem
Ergebnis des Beraters,
sollte als Erstes das
Gesprach gesucht wer-
den. ,,Oft lassen sich
die Einwande im Kon-
sens ausraumen®, sagt
Christoph Weyrather
vom Bundesverband
Deutscher Unterneh-
mensberater (BDU).
Schlief3lich sind Bera-
ter auf Empfehlungen
angewiesen. Ein rui-
nierter Ruf hat fir sie
dramatische Konse-
quenzen. Kostenlose
Nacharbeit kann daher
durchaus eine Option
sein, die beide Seiten
zufriedenstellt.

Hilfe durch Dritte

Ist im Gesprach keine
Einigung zu erzielen,
kann ein Schiedsge-
richt angerufen wer-
den. Dieses steht allen
Unternehmern offen,
die bei einer Bera-
tungsfirma Kunde sind,
die Mitglied des BDU
ist. BDU-Mitglieder un-
terwerfen sich der Ent-
scheidung des Schieds-
gerichts. Natirlich
steht auch der Rechts-
weg beiden Parteien
offen. Wer die Gerich-
te um Kldrung eines
Streits bemiiht, geht
jedoch das Risiko einer
Auseinandersetzung
ein, die viel Zeit und
Geld kostet.

eine automatische Rechnungserstellung ein,
die Lieferzeit des Teeherstellers halbierte sich.
Als Ausgleich mussten die Berater statt drei nur
noch zwei neue Geschiftsfelder entwickeln.

Eines davon: Die Wollenhaupts, die an viele
Teefachhindler liefern, sollten mit deren Hilfe
die Gastronomie erobern. Dazu kreierten sie
eine eigene Marke: Lindbergh. Und die sollte
dann von den regional verankerten Teefach-
héndlern an Restaurants und Cafés der Umge-
bung verkauft werden. ,Eigentlich ein guter
Plan“, sagt Wollenhaupt. Nur habe man dann
spater in der Praxis festgestellt: ,Die meisten
Teefachhédndler verlassen den Sicherheitsbe-
reich ihres eigenen Ladens nur ungern, machen
kaum Kaltakquise.“

Hatten die Berater das wissen miissen? Wol-
lenhaupt zuckt mit den Achseln. ,,Wir haben ja
auch nicht dran gedacht.“

Und was ist mit dem zweiten neuen Ge-
schéftsfeld, das die Bain-Berater entwickelt ha-
ben? ,Das“, sagt Wollenhaupt, ,liegt noch in
der Schublade.”

Bis heute also wurde von den urspriinglich
anvisierten drei neuen Geschiftsfeldern kein
einziges erobert. Man kénnte das als Misserfolg
werten. Wollenhaupt aber sagt: ,,In Summe hat
uns das Projekt unglaublich nach vorne ge-
bracht.” Nicht nur die Lieferzeit habe sich hal-
biert, man sei durch die Berater auch auf einen
Denkfehler aufmerksam geworden: ,,Wir woll-
ten mit dem Projekt unbedingt auf zu neuen
Ufern“, sagt Wollenhaupt, ,,wéhrend des Pro-
zesses haben wir dann gemerkt, dass in unse-
rem Kerngeschift noch viele Potenziale zu he-
ben sind.“

Und dann ist da noch Herr Schmitz. Die Bain-
Berater gefielen Wollenhaupt so gut, dass er
fand: ,,So einen miisste ich eigentlich immer ha-
ben.“ Also suchte er nach einem Markting- und
Vertriebsstrategen — und fand Herrn Schmitz,
der seit 2007 gute Arbeit leistet. , Eigentlich fas-
zinierend*, sagt Wollenhaupt, ,was das Projekt
alles ausgelost hat.“

Vor ihm steht ein kleiner Koffer voller Tee-
beutel, auf denen ,Lindbergh“ steht. Nein, sagt
Wollenhaupt, das mit den Teehédndlern habe
nicht geklappt. Man habe nun aber einen ande-
ren Partner gefunden, der die Marke {ibernom-
men hat. ,Das ist doch das eigentlich Unterneh-
merische®, sagt er. ,Dass man in der Lage ist
umzudenken. L]



