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Vorwort

Unternehmen und Berater
im Spiegel des Marktes

Unsere Wirtschaftswelt ware ohne ,Consulting” nicht, was sie ist.
Beratung heift, Unternehmen immer wieder umzubauen, sie struktu-
rell zu verdndern und effizienter zu machen, damit sie im Wettbewerb
bestehen. Daher wird qualifizierte Unternehmensberatung kinftig
noch gefragter sein - in erster Linie bei kleinen und mittleren Unter-
nehmen, die im Zuge der Internationalisierung besonders unter Druck
geraten.

Das Potential fir Unternehmensberatung war noch nie zuvor so groB,
und die Dynamik der Branche wird weiter anhalten. Zugleich ver-
scharft sich der Wettbewerb unter den Beratern selbst: Jahrlich kom-
men zu den Uber 50.000 etablierten mehrere hundert neue hinzu;
auch Banken, GroBunternehmen und sogar Universitaten drangen in
diesen viel versprechenden Markt.

Fur die Rat suchenden Unternehmen bedeutet dies eine immer gerin-
gere Markttransparenz. Zudem engagieren sie externe Berater meist
erst, wenn es ernste Probleme gibt und schnell reagiert werden mu@.
Die Fahigkeiten des Beraters sind dann von weitreichender, ja existen-
zieller Bedeutung fur das Unternehmen.

Ein Dilemma: Die Unternehmensberatung ist prinzipiell eine verant-
wortungsvolle Dienstleistung, die hohen Ansprichen genigen muf.
Andererseits sind Berufsbezeichnung und Ausbildung der Berater
ebenso wenig definiert, wie Qualitatsstandards fur Arbeitsweise und
Leistungsfahigkeit. Ob ein Berater geeignet, ob er Gberhaupt seri®s ist,
ist fur das Unternehmen oft schwer zu beurteilen - oder erst, wenn es
Zu spat ist.

Was folgt daraus fur den Unternehmensberater? Eine Herausforde-
rung, die zugleich Chancen eroffnet! Denn Kompetenz und Professio-



nalitdt entscheiden auch in Zukunft Gber den Erfolg, und fur den Be-
rater lautet die Kernfrage:

Wie schaffe ich es, mich zu profilieren?
Die wichtigste Antwort heiBt Qualifizierung.

Die Zeiten dndern sich: Konnte sich das klassische Consulting bislang
noch auf abgrenzbare Sachgebiete und einzelne Unternehmensberei-
che beschrénken, so ist das , Schubladen-Denken” heute Uberwun-
den. Auch tritt die Rationalisierungsberatung immer mehr in den Hin-
tergrund - stattdessen pragen Wachstumsorientierung und das Den-
ken in Werten die immer komplexer werdenden Beratungsaufgaben.
Aufgaben, fur die es keine Standardlésungen gibt und die ein Berater
nur bewadltigen kann, wenn er es versteht, Veranderungsprozesse zu
gestalten und Mitarbeiter zu motivieren. Dazu ist Uber die Fachex-
pertise hinaus ein hohes Maf3 an methodischer Kompetenz, an per-
sonlichen und sozialen Fahigkeiten erforderlich.

Eine Entwicklung, die nicht erst seit gestern absehbar war - und so
entschloB sich das RKW Baden-Wirttemberg schon 1994, die Berater-
Akademie (BeA) zu griinden; damals ein ,Pionier” in Sachen Unter-
nehmensberatung und Beratungsmethodik.

Nicht zuletzt deshalb genieBen die Abschlisse der Berater-Akademie
einen hervorragenden Ruf und setzen Standards im bislang unuber-
sichtlichen Markt. Die BeA-Qualifikation hat schon vielen Beratern
Turen geodffnet - ganz besonders bei mittelstandischen Unternehmen,
fur die das RKW als kompetenter Beratungspartner seit langem ein
fester Begriff ist.

Die blaue Reihe der Berater-Akademie erganzt die Qualifizierungs-
angebote. Unterschiedlichste Trainer und Referenten sowie
Beratungsexperten geben einen Uberblick Gber die Unternehmens-
beratungsbranche.

Stuttgart, im Juli 2000

RKW - Rationalisierungs-
Die Berater-Akademie und Innovationszentrum der
RKW Baden-Wirttemberg Deutschen Wirtschaft e.V.



1 Einleitung

Segen oder Fluch, wie man es sehen will, fur viele Unternehmen ge-
hort es zur Gewohnheit, daf3 sie bestimmte Fragestellungen zusam-
men mit Beratern oder Beraterinnen bearbeiten. Ein Segen kann Bera-
tung dann sein, wenn sich Probleme ohne Berater nicht oder nur mit
erheblichem Mehraufwand l6sen lassen. Von Fluch wird man dann
reden, wenn die Berater einen Beitrag dazu leisten, die Probleme zu
vergréBern oder wenn sie mit ihren Vorschldgen nicht gelést werden
kénnen. Berater konnen auch dann problematisch sein, wenn sie Auf-
gaben Ubernehmen, die eigentlich von der Fihrung wahrgenommen
werden sollten. Da sie in der Regel nur auf Zeit im Unternehmen sind,
sollten sie moglichst wenige Aufgaben Ubernehmen, die zur standigen
Pflicht im Unternehmen gehdren. Ob hilfreich oder fragwdrdig, die
Zunft der Berater ist aus dem heutigen Geschaftsleben nicht mehr
wegzudenken.

Das Bild und die Erwartungen, was Berater leisten sollen, hat sich je-
doch stark verandert. Noch vor wenigen Jahren war die Basis eines
Unternehmensberaters technisches oder betriebswirtschaftliches
Know-how. Er hatte Wissen, das den Unternehmern, Geschéaftsfih-
rern oder FUhrungskraften fehlte, um ihre Arbeit optimal zu erledigen.
Berater lebten davon, dieses Wissen zu verkaufen. Heute, in Zeiten,

in denen Wissen nahezu unbegrenzt zur Verfligung steht (Internet,
Transfereinrichtungen, Datenbanken usw.), kénnte man meinen, daf
Berater dadurch Gberflussig wiirden. Der Markt spricht allerdings eine
andere Sprache, er wachst dynamisch. Also, warum braucht man heu-
te Berater mehr denn je und was sollten sie leisten? Neben fachlichem
Wissen wird heute eine spezifische Beratungskompetenz gefordert,
die dazu dient, ein Unternehmen fit fir notwendige Veranderungen zu
machen. Dies funktioniert in der Regel nicht mit standardisierten Me-
thoden und Verfahren. Jedes Unternehmen hat seine eigene Struktur
und Kultur, die es zu beriicksichtigen gilt. In einer qualifizierten Bera-
tung werden MaBBnahmen nie beliebig verordnet, sondern ihre Umset-
zung steht in einem wohliberlegten Zusammenhang zum gesamten
Unternehmen. Doch was konnte an dieser Stelle wohlUberlegter Zu-
sammenhang heiBen? Was alles muB3 dabei beachtet werden?



