CONSULTING / STRATEGIE

Vertrauenssache

Die Strategie ,,Produkt statt Kunde‘ funktioniert
nicht mehr. Berater kénnen helfen, auf der

Gewinnerseite zu stehen.

Spateren Generationen fdllt die Beur-
teilung des Zeitgeschehens stets leich-
ter, als den Menschen mitten drinnen.
In der beginnenden zweiten Hilfte des zwei-

ten Jahrzehnts des dritten Jahrtausends er-
leben wir die vierte industrielle Revolution
hautnah und sind uns dessen doch nur teil-
weise bewusst. Untrennbar mit der Epoche
machenden Verinderung verbunden, findet
ein tiefgreifender Kulturwandel statt. Die
Individualisierung von Produkten und Per-
sonalisierung von Dienstleistungen begegnet
uns iiberall. In allen Bereichen. Unterneh-
men richten sich noch stirker an den Be-
diirfnissen ihrer Kunden aus. Wem es ge-
lingt, die Bediirfnisse und Erwartungen bes-
ser zu treffen, wird erfolgreich sein. Die
Schicksale von Grundig (Erfinder von Video
2000), Kodak (Digitalfotografie) oder Nokia
(Smartphone) mahnen. Produkt statt Kunde
funktioniert nicht mehr. Berater kénnen
helfen, auf der Gewinnerseite zu stehen.

Externer Rat und Vertrauen

Die arbeitsteilige Spezialisierung stellt das
wesentliche Element unseres Fortschritts dar.
Klug also, wer auf Spezialisten setzt, wo es
notig ist. , Wenn Sie eine seltene und schwie-
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rige Entscheidung treffen,
holen Sie sich einen Bera-
ter. Der Berater begleitet
permanent seltene und
schwierige Entscheidun-
gen. Darauf ist er speziali-
siert. Dann haben Sie Er-
folg. Wenn Sie eine wie-
derkehrende Entscheidung
treffen miissen, eignen Sie
sich das Wissen an. Sonst
wire der Berater ja nicht
Berater, sondern Manager
in Threm Unternchmen®
so Professor Cyril North-
cote Parkinson.

Wie bei allen Dienstleis-
tungen lisst sich auch das
Ergebnis cines Beratungsprojekts nicht im
Vorhinein begutachten. Als Klient muss
man somit vertrauen, am Ende das ge-
wiinschte Resultat in Hinden zu halten. Das
wesentliche Auswahlkriterium kann nur
Vertrauen sein. Referenzen und Branchen-
erfahrung eignet sich im Zweifel cin Berater
im Zuge der Zusammenarbeit an. Ohne eine
vertrauensvolle Bezichung zwischen Klient
und Auftragnehmer scheitert jedoch jedes
Projekt.

Entscheidend:
das Geschéaftsmodell

Wo Berater draufsteht ist nicht unbedingt
ein Berater drinnen. Die Berufsbezeichnung
ist kein geschiitzter Titel. Jeder darf sich so
nennen. Daher sollten Klienten im Vorfeld
einen kritischen Blick auf das Geschiftsmo-
dell des potentiellen Unternehmensberaters
werfen. Davon gibt es mindestens diese fiinf
am Markt. Jedes dieser Geschiftsmodelle
fiir sich funktioniert. BloR sollte der Auf-
traggeber im Vorfeld dariiber fiir sich Klar-
heit haben und wissen, was er benétigt.

e Verkdufer: Mit dem Zusammenbruch
der Lehmann-Bank sollte auch der Letzte
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gelernt haben: der freundliche Bank- oder
Sparkassenberater verkauft das Produke
mit der hochsten Provision und nicht das,
welches am besten zum Kunden passt.
Genauso verhile es sich auch in vielen an-
deren Bereichen. Der eloquente I'T-Berater
verkauft unter Umstinden blof die fiir
ihn profitabelsten Lizenzen und nicht die,
die der Kunde braucht.

e Zeitarbeiter: Manche Unternehmensbe-
ratungen nutzen den Titel, um den ei-
gentlichen Geschiftszweck elegant zu ver-
schleiern: Zeitarbeit.

e Coach: Auch Trainer, Mentoren und
Coaches nennen sich hiufig Berater. Doch
Thre Aufgabenfeld steht unter einem an-
deren Fokus: die personliche Weiterent-
wicklung und nicht die Erarbeitung eines
Konzepts oder einer Losung.

¢ Personalvermittler: Dazu zihlen auch
Headhunter als eine Teilgruppe von Men-
schen mit dem Titel Berater.

¢ Berater: Der klassische Unternechmens-
berater erarbeitet die oben genannten Kon-
zepte, Analysen oder Losungen. Er sorgt
fiir die notigen Impulse von auflen und
Innovationsanstofen.

Interessenkollision

Manche Beratungen fungieren als ,Vertriebs-
arm’ von grofleren Einheiten mit einem ganz
anderen Geschiftszweck. Aus einem schein-
bar neutralen Ratschlag fiir eine Losung
kann ganz schnell eine Empfehlung in eine
bestimmte Richtung werden. Die Interessen
des grofleren Ganzen, wie etwa dem Call
Center-Mutterunternehmen, bestimmen un-
ter Umstinden das Ergebnis.

Der richtige Berater fiir Innovation und Lo-
sungen ist der, dem man vertraut. Vertrauen
sollte das Entscheidungskriterium schlechthin
sein. Gleichzeitig heiflt es, auf das Geschifts-
modell und mégliche Interessenkollisionen
zu achten. Dann steht man auch inmitten
der vierten industriellen Revolution auf der
Gewinnerseite.
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