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Willkommen im Mekka der Berater

Consulting hat Hochkonjunktur. Im vergangenen Jahr wurde
in Deutschland mit 13,2 Milliarden Euro Gesamtumsatz das
beste Ergebnis seit zehn Jahren erzielt. Fast ein Viertel dieser
Unternehmensberatungen und Berater haben ihren Sitz in
Nordrhein-Westfalen. Das ist gut fiir die heimische Wirtschaft,

denn immer mehr Unternehmen setzen fiir ithren Geschaftserfolg

auf Beratungsprofis aus den unterschiedlichsten Bereichen.

ie Probleme begannen mit einem gesellschaftli-
D chen Phanomen. Uber hundert Jahre lang stellte

die Gebrlder Niessing GmbH & Co. KG in Vreden
mit Erfolg Trauringe her. Mitte der Siebziger Jahre mufte
das 1873 gegriindete Unternehmen jedoch feststellen,
daB die Zahl der EheschlieBungen immer stérker sank.
Diese Tendenz hielt auch in den folgenden Jahren an, so
daR Niessing sein Sortiment um zeitgendssischen Schmuck
erweiterte. Doch auch das half nichts.

.Im Jahr 2000 geriet das Unternehmen durch zu viel
Personal bei wesentlich starkerer Produktivitat in eine mas-
sive Schieflage”, erinnert sich der Geschéaftsfiihrer Jochen
Exner. 2004 kam es dann zur beflirchteten Entlassungs-
welle, bei der der Personalbestand halbiert werden muBte.
Da auch der Umsatz in Deutschland um 25 Prozent gesun-
ken war, begab man sich auf die Suche nach externer Hilfe,
die in Finanzierungs- und Beteiligungsfragen beraten soll-
te. Ein Geschaftspartner stellte dabei den Kontakt zur
Unternehmensberatung her. Die Berater verschafften sich
zligig einen Gesamtiiberblick lber das Traditionsunter-
nehmen, priiften das Zahlenwerk und stellten dieses
gegeniiber Banken glaubwiirdig dar. ,Die Berater erkann-
ten schnell unsere zu lockere Vertriebsfiihrung und bauten
ein Vertriebscontrolling auf", so Exner. Mit Erfolg: Denn

mit einer wesentlich strukturierteren und weniger intuiti-
ven Arbeitsweise hat Niessing heute wieder 115 Mitarbei-
ter — und einen Umsatz von 14,5 Millionen Euro.

Mit professioneller Hilfe
auf die Erfolgsspur

Das Beispiel der Gebriider Niessing GmbH & Co. KG aus
Vreden zeigt, daB Consulting oftmals gleichbedeutend mit
Krisenmanagement ist. Aber grundsatzlich gilt: Der Zukauf
von externem Know-How ist immer dann sinnvoll und wirt-
schaftlich, wenn das entsprechende Fachwissen im Unter-
nehmen selbst entweder nicht vorhanden ist oder die Mit-
arbeiter beispielsweise aus Zeitgriinden ihr Wissen nicht
einbringen kdnnen.

Wirwarnen die Unternehmen immer wieder davor, die
Hilfe von seriésen Beratern erst dann in Anspruch zu neh-
men, wenn sich eine Krise bereits abzeichnet”, erklart Rémi
Redley. Ebenso wie der Vorsitzende des Bundesverbandes
Deutscher Unternehmensberater (BDU) hat auch Eckard
Schulz von der Fachgruppe Beratende Volks- und Betriebs-
wirte (bdvb) die Erfahrung gemacht, ,daR ernsthafter Ver-
anderungswille durch externe Berater eine wirklich wert-
volle Unterstiitzung erfahren kann." Der Consultant kénne
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dem Unternehmen eine erhebliche Verbesserung der wirt-
schaftlichen Kennzahlen bescheren, ,wenn er — unabhéan-
gigvonden Scheuklappen der Betriebsblindheit - eine tief-
greifende Veranderung der Betriebsabldaufe bewirkt", so
Schulz weiter. Bei Unternehmen, bei denen sich ,nichts
andern darf”, sei ein Beratungsbericht hingegen fiir die
Schublade, verursache also nur Kosten und Verunsicherung
bei den Mitarbeitern.

Abschauen und lernen von Profis

Wie beim ,Fall" der Gebriider Niessing GmbH & Co. KG. An
dem Beispiel lassen sich einige der wichtigsten Punkte bei
der Nutzung von Beratungsleistungen festmachen.
Zunachst mal, daB es sinnvoll fiir ein Unternehmen ist, sein
Wissen iiber eigene Produkte beziehungsweise Dienstlei-
stungen immer auf dem Priifstand zu haben. Wer nichts
Uber Kundenwiinsche, neue Absatzméarkte und Trends weil3,
stagniert kurzfristig und verliert langfristig gesehen. Eine
goldene Regel besagt: Je mehr Wissen zu einem Produkti-
onsfaktor wird, umso heterogener wird das Produkt sein,
das man herstellt. Das gilt vor allem fiir Dienstleistungen.
Die gefundenen Losungen werden immer spezifischer auf
Kundenbediirfnisse und -probleme ausgerichtet sein.
Unternehmen kénnen sich auRerdem viel von den Bera-
tungsprofis abschauen. Wie wichtig beispielsweise die
Beschaffung von internen und externen Informationen ist,
um mittel- oder langfristige Strategien erarbeiten zu kén-
nen. Oder: Wie man rationell an die notwendigen Daten
kommt, ein komplexes Projekt strukturiert, mit der not-

Check-Liste: In acht Schritten zur
erfolgreichen Zusammenarbeit

Bevor man sich mit seinem firmenspezifischen Anliegen
an einen Unternehmensberater wendet, empfiehlt es
sich, ein Beratungsprojekt vorzubereiten. Folgende
Check-Liste soll dabei helfen:

* Schritt 1: Definieren Sie die Aufgabenstellung und
Zielsetzung der Beratung: Auf welchen Unterneh-
mensbereich und/oder auf welchen Funktionsbe-
reich soll sich die Beratung beziehen?

(Beispiel: Produktgruppe A, B oder C, Marketing,
Beschaffung, Personalfiihrung)

Schritt 2: Definieren Sie das genaue Ziel der Bera-
tung: Wollen Sie zum Beispiel Kosteneinsparung,
Kapazitdtserhohung oder Marktanteil erhéhen? Oder
wollen Sie die Unternehmensstrategie generell
andern?

Schritt 3: Verschaffen Sie sich einen Uberblick iiber
die Seriositat des Beraters (siehe Beraterdatenbank
des BDU beziehungsweise des bdvb) und legen Sie
fest, in welchem Schwerpunkt (Beispiel: Unterneh-
mensfiihrung, Personalwesen, Marketing, Controlling
etc.) der Unternehmensberater seinen Schwerpunkt
haben sollte.

wendigen Reflexion Probleme erkennt und sie dann I6st.
Oder, wie sich die hochprofessionellen Arbeitsweisen und
Managementmethoden der unter Zeit- und Erfolgsdruck
stehenden Berater am besten kopieren lassen.

Der Berater muB zu einem passen

So unterschiedlich Branchen, Betriebe, BetriebsgroRen und
Firmenstrukturen sind, so breit gefachert sind auch die
Betatigungsfelder der Consultants: Das A und O einer
erfolgreichen Beratung ist es daher, einen adaquaten Part-
ner zu finden. Seriés sollte er natiirlich sein — zu empfeh-
len sind die Beraterdatenbénke von BDU und bdvb.

Grundsatzlich gibt es vier klassische Betdtigungsfelder
des Consultings: Strategie-, Organisations- und ProzeR3-, IT-
sowie Human-Resource-Beratung. Zur Strategieberatung
werden Beratungsprojekte gezahlt, die auf die grundle-
gende und zumeist mittel- bis langfristig angelegte Unter-
nehmensstrategie, -politik oder -philosophie ausgerichtet
sind und beispielsweise der Starkung der Wettbewerbssi-
tuation, der ErschlieBung neuer Markte, der Einfiihrung
von Steuerungsinstrumenten oder der Vorbereitung von
Unternehmensfusionen und -kooperationen dienen.

Die Organisations- und ProzeBberatung beschaftigt
sich mit den organisatorischen Fragestellungen und deren
Lésungen, die eine Unternehmensstrategie absichern und
operative Nachteile der Unternehmen vermeiden helfen.
Es geht vor allem darum, sich den immer schneller veran-
dernden Markt- und Wettbewerbsbedingungen anzupas-
sen und notwendige Veranderungen in den Unterneh-

e Schritt 4: Legen Sie zwei oder drei Unternehmens-
beratungen fest, die von ihren Beratungsschwerpunk-
ten und ihrer GroBenordnung geeignet scheinen.

e Schritt 5: Vereinbaren und fiihren Sie ein erstes
Vorgesprach mit dem ausgewahlten Berater (ggf. auch
dem Beraterteam). Besprechen Sie genau die Aufga-
benstellung (Arbeitsziele) und den Projektablauf.

* Schritt 6: Die Unternehmensberatung sollte nun ein
detailliertes Angebot mit folgendem Inhalt abgeben:
Aufgabenstellung, Vorgehensweise, Beratungsme-
thode und -durchfiihrung (Projektteam), geplanter
Zeitaufwand und entsprechendes Honorar, Nebenko-
sten (Reisespesen etc.), Zahlungsbedingungen,
Beginn der Beratung, Regelung zur vorzeitigen Been-
digung, Referenzprojekte

e Schritt 7: Legen Sie sich nach folgenden Auswahl-
kriterien auf einen Anbieter fest: Plausibilitat der Vor-
gehensweise, personlicher Eindruck des Projekt-
teams, Referenzen, Gesamtpreis.

* Schritt 8: SchlieBen Sie den Beratungsvertrag ab.

Tip: Lassen Sie sich wahrend des Projektes regelmaBig
Uber den Projektverlauf beziehungsweise -fortschritt
informieren und achten Sie darauf, dal8 betroffene
Flihrungskrafte sowie der Betriebsrat Ihres Unterneh-
mens einbezogen werden.



mensprozessen zu gestalten. In der IT-Beratung stehen die
Projekte im Fokus, die sich auf den strategischen Einsatz
neuer [T-Technologien oder die Optimierung bereits exi-
stierender IT-Infrastrukturen konzentrieren.

In der Human-Resources-Beratung (ohne Personalsu-
che und -auswahl) stehen Wissen, Kdnnen und Erfahrun-
gen der Mitarbeiter von Klientenunternehmen im Mittel-
punkt der Beratungsleistung. Dabei reichen in der Bera-
terpraxis die mitarbeiterrelevanten Themen von der
Personalentwicklung oder Personalbedarfs- und Einsatz-
planung dber Vergiitungsfragen oder Mitarbeitermotiva-
tion bis hin zum gezielten Einsatz von Coaching.

Speziell seit fiinf bis sechs Jahren 148t sich in der Con-
sultingbranche feststellen, daB Managementberatung und
ProzeBberatung mit Technologiekompetenz zunehmend
verschmelzen, um den Klienten ein umfassendes Dienstlei-
stungsspektrum anbieten zu kdnnen. Im Zuge dieser Ent-
wicklung haben Beratungsfirmen — in hohem MalRe aus der
IT-Beratung — eine Reihe von beratungsnahen Dienstlei-
stungen wie Outsourcing, Softwareentwicklung und System-
integration sowie Personalberatung in ihr Angebots-
spektrum aufgenommen.

- ANZEIGE -

Nur IHR Erfolg zahlt!

Unternehmerbdrse auf
www.a-personal.com
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Ein Honorar-Euro sollte zehn Euro
Gewinn bringen

Deutschlands Beraterlandschaft ist gekennzeichnet von
mehreren regionalen Zentren mit einer hohen Berater-
Dichte. Gut 23 Prozent der bundesweit oder international
tatigen deutschen Unternehmensberatungen haben ihren
Sitz in Nordrhein-Westfalen. Absolute ,Beraterhochburg”
mit etwa einer Beratungsfirma pro 1.000 Einwohner ist
Diisseldorf — mit Abstand folgt Kéln mit 0,41. So eindeu-
tig die Landeshauptstadt den Titel als ,Zentrum der Bera-
ter" auch einnimmt, ist die genaue Zahl derer, die als Con-
sultanttatig sind, nicht. Zwar definiert der weltweit bedeu-
tendste Wirtschafts- und Berufsverband fiir Berater (BDU)
als Unternehmensberatung eine Firma, ,die mit Rat und
Mithilfe bei der Erarbeitung und Umsetzung von Pro-
blemldsungen in allen unternehmerischen, betriebswirt-
schaftlichen und technischen Funktionsbereichen tatig
ist". Doch unterliegt in Deutschland der Beruf des Unter-
nehmensberaters weder einer gesetzlich fixierten Berufs-
ordnung noch einem Berufsbezeichnungsschutz, noch sind
alle Tatigen dieser Branche beim BDU oder der Industrie-

Stellen Sie den richtigen
Manager oder
Vertriebsmitarbeiter ein!
Uberlassen Sie uns die Suche:
Schnell - Diskret
Zuverlassig - Sicher
Wir finden den, der passt!

H. Gerhard Benneck
0211 - 87 67 14 17 MHEE;‘J:ET",

infulcm-beratung.de
PERSONALBERATUNG
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und Handelskammer erfaBBt. Wirtschaftspriifer, Steuerbe-
rater und Rechtsanwaélte iiben beispielsweise Unterneh-
mensberatung als zusétzliche Dienstleistung zu ihrem
eigentlichen Geschaft aus, viele davon freiberuflich.
Wahrend die IHK von 5.500 in NRW ausgeht, stlitzt sich
der BDU auf seine regelmaBigen Marktanalysen in ganz
Deutschland. Er kommt auf knapp 3.300.

Unterschiedliche Aussagen erhalt man auch auf die
Frage nach den Kosten einer Beratung, da es keine staat-
lich festgeschriebene Gebiihrenordnung gibt und die Hohe
sehr stark von der jeweiligen Aufgabenstellung des Unter-
nehmens abhangig ist. Eckhard Schulz rat aus seiner Erfah-
rung als Berater: ,Ein Euro Honorar fiir den Berater sollte
zehn Euro an Gewinn fiir das beratene Unternehmen brin-
gen." Wenn Unternehmen viel Beratungsleistung abrufen,
diirfe dies auch etwas kosten. Uber finanzielle Unterstiit-
zung, sprich Fordermittel fir Unternehmensgriindungen
und -sanierungen, informiert das Bundeswirtschaftsmini-
sterium mit den aktuellsten Forderrichtlinien.

Branche blickt optimistisch
in die Zukunft

Nach dem positiven Verlauf des Geschaftsjahres 2005 und
dem vielversprechenden ersten Halbjahr 2006 blicken
deutsche Unternehmensberater mit Optimismus in die
Zukunft.

Laut der halbjahrlich vom BDU durchgefiihrten und
gerade veroffentlichten Befragung ,Stimmungsbarometer

DEITMER UND PARTNER GMBH

Wirtschaftsprifungsgesellschaft
Steuerberatungsgesellschaft

Wir verfiigen tber langjéhrige Erfahrungen auf
dem Gebiet betriebswirtschaftlicher
Sachverstdndigen-Gutachten, insbesondere:

e Bewertung von Unternehmen und
Beteiligungen

e Gesellschafts- und erbrechtliche
Auseinandersetzungen

e Berechnung von Schadenersatzanspriichen
(entgangener Gewinn/\Verdienstausfall)

¢ Scheidungsfolge-Gutachten
(Unterhalt u. a.)

e Spruchstellenverfahren
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Wirtschaft” bewerten 55 Prozent der bundesweit 1.200
befragten BDU-Berater die wirtschaftliche Situation ihrer
Klienten im ersten Halbjahr 2006 als sehr gut (4 Prozent)
bis gut (51 Prozent). Das befliigelt auch den Beratermarkt:
Uber alle GréBenordnungen hinweg prognostiziert die
Branche fir die zweite Halfte dieses Jahres ein Umsatz-
plus. Uber 80 Prozent der Beratungsgesellschaften planen
mit einem Zuwachs. A Ralf Schédel

Die wichtigsten Adressen, Ansprechpartner und Tips:

Bundesverband Deutscher

Unternehmensberater BDU e. V.

ZitelmannstraBBe 22, 53113 Bonn

Tel.: 0228/91 61-0, Fax: 0228/91 61-26
info@bdu.de; www.bdu.de (Beraterdatenbank)
Beratertag 2006 Deutschland-Osterreich-Schweiz am
22. September 2006 in Neuss: Infos und Anmeldung
unter: www.beratertag.bdu.de

Bundesverband Deutscher Volks- und
Betriebswirte e. V. (bdvb)

FlorastraBe 29, 40217 Diisseldorf

Tel.: 0211/37 10 22, Fax: 0211/37 94 68
info@bdvb.de, www.bdvb.de

Fachgruppe Beratende Volks- und Betriebswirte
www.fg-berater.bdvb.de
(Beraterdatenbank/Rubrik: ,Beraterrolle”)

Bundesministerium fiir

Wirtschaft und Technologie

Scharnhorststr. 34-37, 10115 Berlin
Postanschrift: 11019 Berlin

Fax: 030/20 14-52 08

www.bmwi.de, info@bmwi.bund.de (Fordermittel)

Tip: Viele Berater, Kammern und Branchenverbédnde
bieten zum Wissenstransfer Trainings- und Coaching-
Seminare fiir Einzelpersonen und Gruppen an.

Unser Outsourcing-Angebot fir Sie:
Mieten Sie lhr ,,externes” Marketing!

marketing on demand

Mit mehr Flexibilitat, Tempo, Dynamik —
schnell, effektiv, aktiv am Markt sein.

Wichtige Projekte sofort durchfohren —
tempordre Aufgaben outsourcen.

Wir bieten:
Marktanalyse, Strategieentwicklung,
Marketingkonzeption und -umsetzung

KREHL

consulting

marketing - outsourcing
projekt - management

interim - management

Fon:  02129- 346740

\VoRgasse 3 * 48143 Miinster
Tel. (0251) 417 02-0  Fax (0251) 417 02-33
wp@deitmer.de ¢ www.deitmer.de

E-Mail: info@krehl-consulting.de

Mail:  Elsa-Brandstrém-Str. 2
42781 Haan

Net:  www.krehl-consulting.de

fOr Unternehmen im Mittelstand,
in Kleinunternehmen und Start-Ups.

Wir helfen lhre Visionen zu realisieren.




