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Vorbemerkung

Der Verband ,Die KMU-Berater® hat im Herbst 2010 eine Umfrage bei den
Mitgliedern des Verbandes durchgefuhrt. Die empirische Untersuchung wurde von
der Landes-Gewerbeforderungsstelle des nordrhein-westfalischen Handwerk (LGH)
fachlich begleitet. Die Befragungsergebnisse wurden durch Prof. Dr. Schulte,
Leuphana Universitat Luneburg, wissenschaftlich analysiert und kommentiert.

Die Rucklaufquote betrug 60% aller Mitglieder. Diese Teilnehmerquote gewahrleistet
aussagekraftige Ergebnisse und  Aussagen zur  Einschatzung der
Verbandsmitglieder.

Die Befragung bei den Mitgliedern des Verbandes ,Die KMU-Berater® erfolgte
anonym auf der Grundlage eines Onlinefragebogens. Die Befragung fand im
Zeitraum Oktober und November 2010 statt und spiegelt die Strukturangaben,
Situationsbeschreibungen und Perspektiveinschatzungen der KMU-Berater zu
diesem Zeitpunkt wieder. Die Fragen wurden durchweg vollstandig und mit grol3er
Offenheit beantwortet.

Soweit es mdglich war, wurden die Ergebnisse mit denen der Beraterumfrage der
Landes-Gewerbeforderungsstelle des nordrhein-westfalischen Handwerks (LGH) auf
Bundesebene aus dem Frahjahr 2010 verglichen. In dem vorliegenden Bericht sind
die Umfrageergebnisse zusammengefasst. Dabei wurde bewusst auf lange
Textkommentierungen  verzichtet. Die wesentlichen Ergebnisse sind in
Ubersichtlichen Grafiken dargestellt, die einen schnellen Uberblick tber die
Antworten vermitteln.



1. Einzelberater / Tatigkeit flir Beratungsgesellschaften

Die KMU-Berater sind Uberwiegend (72%) in Beratungsgesellschaften/-
kooperationen tatig. Jeder zweite Berater arbeitet in Gemeinschaften mit bis zu 5
Beratern. Jeder zehnte KMU-Berater ist in einer Gesellschaft mit bis zu 10 Beratern
und 4% der Berater in Gesellschaften mit mehr als 10 Beratern tatig. 37% der KMU-
Berater sind dagegen als selbststandige Einzelberater tatig.

Diese Struktur weicht deutlich von den Ergebnissen der empirischen Untersuchung
der Landes-Gewerbeforderungsstelle des nordrhein-westfalischen Handwerk (LGH)
ab, die im Fruhjahr 2010 bei mehr als 1.200 Beratern fur kleine und mittlere
Unternehmen auf Bundesebene durchgefiihrt wurde. Dabei gaben 67% der Berater
an, als selbstandige Einzelberater tatig zu sein.

UnternehmensgroBe nach Mitarbeitern

mehr als 10 Berater
4%

bis 10 Beratern selbstandiger
9% Einzelberater
37%

bis 5 Berater
50%
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2. Beratungserfahrung

Die Mitglieder des Verbandes ,Die KMU-Berater” zeichnen sich durch langjahrige
Beratungserfahrung aus. Jeder zweite Berater ist mehr als 10 Jahre und jeder dritte
Berater ist sogar mehr als 15 Jahre als Unternehmensberater tatig.

DIE KMU
BERATER

Beratungserfahrung in Jahren

| | | | | |
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| | |
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3. Hauptzielgruppen nach Branchenschwerpunkten

KMU-Berater haben sich in hohem Male auf spezifische Branchenschwerpunkte
spezialisiert. Zu den Hauptzielgruppen der KMU-Berater zahlen Unternehmen des
Handwerks (26%), der Industrie (16%) und der sonstigen Dienstleistungen (13%).
Diese Verteilung nach Branchen entspricht insgesamt der ,ublichen®
Branchenstruktur nach Wirtschaftsgruppen in Deutschland.

Nur jede siebte Berater (14%) gibt an, sich nicht nach Branchenschwerpunkten zu
orientieren. In diesen Fallen zahlen vorrangig Fachthemen zum Beratungsangebot,
die unabhangig von branchenspezifischen Anforderungen bearbeitet werden kdonnen.

Diese Branchenorientierung ist mit den Ergebnissen der LGH-Beraterumfrage auf
Bundesebene aus 2010 vergleichbar.

Branchenschwerpunkte in der Beratung

kein .
Branchenschwerpunkt Indusotrle
, 14% 16%
Sonstige °

1%
Freie Berufe
8%

sonstige
Dienstleistungen
13%

Handwerk
26%

[T-Dienstleistungen
2% GroR-/AuRenhandel

Verkehrsgewerbe Ei nzelt\a ndel 4%
39 Gastgewerbe 8%

5%
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4. Beratungsprodukte / -services

Erganzende Beratungsprodukte und Serviceleistungen zu den individuellen
Beratungsleistungen sind in der Beratungspraxis immer haufiger anzutreffen. Sie
haben sich aus Sicht der beratenen Unternehmen und auch aus Sicht der Berater
bewahrt. Zum einen unterstitzen sie die Unternehmen bei der Umsetzung von
Beratungsempfehlungen und der Weiterentwicklung. Zum anderen sind sie aus Sicht
der Berater ein geeignetes Instrument zur Kundenbindung. Ca. 2/3 der KMU-Berater
geben an, Beratungsprodukte und Serviceleistungen anzubieten. Dies deckt sich
weitestgehend mit den Ergebnissen der LGH-Beraterumfrage auf Bundesebene.

standardisierte Beratungsprodukte

Nein
41%

Ja
59%

Die haufigsten Nennungen:
Verkaufstraining, Standortanalysen, Finanzierungskonzepte,

QM-System/Einfiihrung, Analysen/Planungen, Check-Ups,
Personlichkeitsanalysen
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zusatzliche Serviceangebote

Nein

Ja
65%

Die haufigsten Nennungen:
Buchhaltung, Coaching, Interimsmanagement, Controlling, Férdermittelberatung,

Seminare/Training, Umsetzungsbegleitung, Erfa-Gruppen
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5. Beratungshonorare

Die KMU-Berater sind auf die Zielgruppen der kleinen und mittleren Unternehmen
ausgerichtet. Dies wird auch im Hinblick auf die Frage nach den Beratungshonoraren
(je Beratungstag) deutlich. 40% der KMU-Berater erzielen Durchschnittshonorare
ab 1.000 Euro. Am haufigsten werden Durchschnittshonorare von 1.000 und 800
Euro genannt. Als Gesamtdurchschnitt wurde ein Honorar in Héhe von 930 Euro
je Beratungstag fur die KMU-Berater ermittelt.

Die durchschnittlichen Honorare der KMU-Berater liegen Uber den im Rahmen der
der LGH-Beraterumfrage auf Bundesebene erhobenen Daten, nach der 72% der
Berater bis zu 1.000 Euro und 41% bis zu 800 Euro erzielten. Als
Gesamtdurchschnitt wurde ein Honorar in Héhe von 930 Euro je Beratungstag fur die
KMU-Berater ermittelt.
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6. Marktsituation/-entwicklung

Die KMU-Berater blicken auf eine insgesamt als positiv zu bewertende
Beratungsnachfrage in den letzten 12 Monaten zurick. Nur fur jeden flnften
KMU-Berater war die Nachfrage rucklaufig. 28% der KMU-Berater geben eine
gleichbleibende und 52% eine steigende Beratungsnachfrage an.

Entwicklung der Beratungsnachfrage in
den letzten 12 Monaten

35%

30%
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20% A
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stark sinkendleicht sinkendgleichbleibend leicht stark steigend
steigend
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Die aktuelle wirtschaftliche Lage bei den KMU-Beratern ist durch eine grolle
Bandbreite der Auslastungsgrade im Herbst 2010 gekennzeichnet. 29% der KMU-
Berater geben einen Auslastungsgrad von bis zu 50% an. 35% verweisen dagegen
auf einen Auslastungsgrad von mehr als 90%.

Aktuelle Auslastung in %

35% 1
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bis 50% bis 70% bis 90% >90%
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Ein weiterer Indikator fur die wirtschaftliche Lage ist der Auftragsbestand. Weniger
als 1/4 der KMU-Berater gibt jeweils einen Auftragsbestand von 4 bzw. bis zu 8
Wochen an. Mehr als 50% der KMU-Berater haben einen Auftragsbestand von mehr

als 8 Wochen.

Auftragsbestand in Wochen

25%

20%

15%

10%

5%

0%
bis 4 bis 8 Wochen bis 12 bis 30 > 30 Wochen
Wochen Wochen
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Die KMU-Berater bewerten die zukunftige Entwicklung insgesamt positiv. Mehr als
50% gehen auch fur die nachsten 6 bzw. 12 Monate von einem Auslastungsgrad
von Uber 70% aus. Nur jeder sechste KMU-Berater rechnet mit einer Auslastung von

bis zu 50%.

> 90%

bis 90%

bis 70%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

@ aktuell min 6 Monaten Oin 12 Monaten ‘
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7. Kundenstruktur

KMU-Beratern gelingt es offensichtlich gut, Kunden zu Stammkunden zu machen.
Diese zeigen die Befragungsergebnisse im Vergleich zu der LGH-Beraterumfrage
auf Bundesebene. 48% der KMU-Berater haben einen Stammkundenanteil von mehr
als 50% (42% bis zu 80% und 6% Uber 80% Stammkundenanteil). Ein 1/4 der KMU-
Berater hat einen Stammkundenanteil von bis zu 30%, weitere 27% zwischen 30%

und 50% Stammkundenanteil.

> 80%

bis 80%
42%

Anteil der Stammkunden in %

bis 30%

bis 50%
27%

25%
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Im Hinblick auf den zu erwartenden Anteil an Neukunden ergibt sich ein sehr

unterschiedlich ausgepragtes Bild.

51%

der

KMU-Berater

erwartet

einen

Neukundenanteil von bis zu 40%. 49% rechnen mit einem wesentlichen hoheren

Neukundenanteil.

> 80%
8%

bis 80%
17%

bis 60%
24%

Erwarteter Anteil der Neukunden in %

bis 20%
24%

bis 40%
27%
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8. Kuinftige Beratungsthemen

Nach Auffassung der KMU-Berater werden einige Beratungsthemen starker an
Bedeutung gewinnen. Hierzu zahlen insbesondere die Themen
Unternehmensstrategie, Kapitalbeschaffung, demographischer Wandel, Wettbewerb,
Personal, Krisenbewaltigung, neue Markte und Kundenbeziehungen. Bei den
Themen Kostenreduzierung und technische Innovation sehen die Berater keinen so
groRen Anderungsbedarf, die hohe Bedeutung dieser Themen bleibt aber bestehen.
Diese Einschatzungen decken sich in hohem Malle mit den Ergebnissen der LGH-
Beraterumfrage auf Bundesebene.

Technische Innovationen

Kundenbeziehungen

Kostenreduzierung

Neue Markte

Demografischer Wandel

Unternehmensstrategie

Wettbewerb

Krisenbewaltigung

Personal

Kapitalbeschaffung

@ gleichbleibend B zunehmend O stark zunehmend ‘
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9. Zusammenarbeit mit Multiplikatoren/strategischen Marktpartnern

KMU-Berater suchen vor allem die Zusammenarbeit mit Unternehmen, Verbanden
und der Gruppe der Wirtschaftsprufer/Steuerberater/Juristen. Die Zusammenarbeit
mit Industrie- und Handelskammern, Handwerkskammern und Fachverbanden ist
dagegen nicht so stark ausgepragt. Diese Ergebnisse weichen zum Teil deutlich von
den Ergebnissen der LGH-Beraterumfrage auf Bundesebene ab, bei der
insbesondere der Zusammenarbeit mit den Kammern gréfiere Bedeutung zukommt.

I ‘) 4

Bedeutung der Zusammenarbeit mit ....

Industrie- und Handelskammern

Wirtschaftsférderungseinrichtungen

Verbundgruppen

Handwerkskammern

Wirtschaftsprifer/Steuerberater/Juristen

Verbanden

Unternehmen

| -
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

O geringe Bedeutung B mittlere Bedeutung O groRe Bedeutung
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10. Beraterkooperationen

Unternehmensberater geben immer wieder an, dass sie offen fur Kooperationen
sind. Wie sieht es aber mit der tatsachlichen Umsetzung aus? Nach der LGH-
Beraterumfrage auf Bundesebene arbeiten ca. 2/3 der Berater regelmalig
zusammen. Die Umfrage bei den KMU-Beratern zeigt ein praziseres Bild. Nur 7% der
KMU-Berater geben an, bisher nicht mit Beratern zusammenzuarbeiten. 29%
bewerten den Anteil der kooperativen Beratungstatigkeit mit bis zu 5%, jeder funfte
Berater bis zu 10%. 15% der KMU-Berater erwirtschaften zusammen mit
Beraterkollegen einen Umsatzanteil von mehr als 50%. Insgesamt zeigt sich eine
sehr grof3e Schwankungsbreite der Zusammenarbeit.

Zusammenarbeit mit
Beraterkollegen/innen
(in % der Gesamttatigkeit)

> 70% o j

bis 70% 97 J

bis 50%

bis 20%

bis 10%

bis 5% 297

keine Zusammenarbeit J J
0% 5%  10%  15%  20%  25%  30%
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11. Fachliche Weiterbildung

KMU-Berater legen groRen Wert auf die eigene Weiterbildung. 16% besuchen
Weiterbildungen bis zu 5 Tage, 43% bis zu 10 Tage, 16% bis zu 15 Tage und 26%
mehr als 15 Tage pro Jahr.

DIE KMU
BERATER

Weiterbildung der Berater pro Jahr

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15% +
10% +

5%

0% -

bis 5 Tagewerke  bis 10 Tagewerke bis 15 Tagewerke > 15 Tagewerke
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Zu welchen Themen wiinschen Sie Weiterbildungsangebote?

Die am haufigsten genannten Themen:

Unternehmensnachfolge
Sanierung

neue Medien

Mediation

Verkauf/Akquisition von Beratungsauftragen

Ergebnisse der Befragung bei Mitgliedern des Verbandes "Die KMU-Berater" im Herbst 2010
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12. Bedeutung und Nutzen der Mitgliedschaft in Beraterverbanden

Auf Bundesebene haben sich einige Beraterverbande etabliert, die versuchen die
Interessen von Unternehmensberatern auf breiter Basis zu vertreten. Der Verband
,Die  KMU-Berater® stellt in diesem Umfeld eine Besonderheit dar, da er die
Interessen von Unternehmensberater bundelt, die sich auf die Beratungen von
kleinen und mittleren Unternehmen fokussieren. Berufsverbande sind aber kein
Selbstzweck und auf Dauer fur die Mitglieder nur interessant, wenn sie ihren
Mitgliedern Nutzen bieten. Zwei Fragen dieser Untersuchung befassten sich mit
diesem Thema. Zum einen wurde nach der Bedeutung der Mitgliedschaft flr den
beruflichen Erfolg und zum anderen nach dem Hauptnutzen in offener Form gefragt.
Die Antworten waren breit gestreut, es wurden aber mehrfach die in den Grafiken
dargestellten Themen genannt.

Welche Bedeutung hat die Mitgliedschaft in
Berufsverbédnden fiir Ihren beruflichen Erfolg?

Die am haufigsten genannten Themen:

Austausch mit Kollegen
Kooperationen
Weiterbildung

Netzwerke
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Welchen Hauptnutzen ziehen Sie Mitgliedschaften in
Verbanden?

Die am héufigsten genannten Themen:
Erfahrungsaustausch

Fachwissen

Kontakte

Kooperationen

Netzwerke

Reflexion

Ergebnisse der Befragung bei Mitgliedern des Verbandes "Die KMU-Berater" im Herbst 2010
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13. Bedeutung von Beratungsforderprogrammen

Beratungsforderprogramme sind fur kleine und mittlere Unternehmen ein guter
Anreiz, Beratungen in Auftrag zu geben. Dementsprechend fuhren KMU-Berater
auch geforderte Beratungen durch. Bei den Forderprogrammen gibt es zwei
Favoriten: die BAFA-Beratungsforderung (25% Nutzung durch KMU-Berater) und
das KFW-Grundercoaching (19% Nutzung). Aber auch die regionalen
Forderangebote sind von Bedeutung in der Beratungspraxis. Ihr Anteil ist aufgrund
der regionalen Ausrichtung allerdings geringer. Ca. 1/3 der KMU-Berater geben an,
dass der Umsatzanteil der geférderten Beratung bis zu 10% betragt. Fur 15% der
KMU-Berater ist die Beratungsforderung von sehr grof3er Bedeutung, denn bei ihnen
betragt der geférderte Umsatzanteil mehr als 75%. 16% der KMU-Berater erzielen
keine geforderten Umsatzanteile.

Nutzung von Forderangeboten

Sonstige

Potenzialberatung NRW

KfW-TurnAround-Beratung

BAFA-Fdrderung

KfW-Gruindercoaching

Beratungsprogramm Wirtschaft NRW 9%

keine Férderprogramme 9% P

0% 5% 10% 15% 20% 25%
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Umsatzanteil
der geforderten Beratungen
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Die KMU-Berater haben konkrete Vorstellungen zur Verbesserung der
Beratungsforderprogramme: weniger Burokratie und schnellere Bearbeitung,
zum Teil aber auch keine Anderungswiinsche

Diese Ergebnisse decken sich weitestgehend mit den Erkenntnissen aus der LGH-
Beraterumfrage auf Bundesebene.
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14. Wissenschaftliche Kommentierung

KMU-Beratung 2011: Beratungsmarkt im Wandel

Prof. Dr. Reinhard Schulte, Leuphana Universitét Liineburg

In den letzten Jahren erfahrt der Beratungsmarkt fur Grindungen, kleine und mittlere
Unternehmen zunehmende Aufmerksamkeit. So haben zwei grof3zahlige
Onlinebefragungen in den Jahren 2009 und 2010 fur zahlreiche neue Erkenntnisse
und vertiefende Einblicke in diesen Bereich der Beratung gesorgt (vgl.
»Griindungsberatung: Beratungsmarkt und Beratungspraxis in Deutschland®, Universitéat
Lineburg 2009 und ,Marktsituation und Trends in der Beratung von kleinen und mittleren
Unternehmen (KMU) — Ergebnisse der LGH-Befragung 2010 bei freiberuflich tétigen
Unternehmensberatern”, Landes-Gewerbeférderungsstelle des nordrhein-westfélischen
Handwerks, Duisseldorf 2010).

Auch von Wissenschaft und Forschung wird das Thema der Beratung von KMU,
jungen und werdenden Unternehmen zunehmend aufgegriffen und auf einschlagigen
nationalen und internationalen Konferenzen nicht nur diskutiert, sondern mitunter
auch herausgehoben prasentiert (z.B. featured paper des Small Business Advancement
National Center, Arkansas, Sept 2009: Tegtmeier/Schulte/Wille: The German Market for
Start-up Counselling and Coaching - Experiences, Competencies, Attitudes). In der
wissenschaftlichen Literatur finden sich gerade in den letzten Jahren vermehrt Texte
zum Thema. (fiir einen Uberblick vgl. z.B. Schulte, R.: Griindungsberatung, in: Kraus, S.,
Fink, M. (Hrsg.): Entrepreneurship. Theorien und Fallstudien zu Griindungs-, Wachstums-
und KMU-Management, Wien 2008, S. 182-196.)

All dies zeigt ein gewachsenes Bewusstsein fiur die Bedeutung der Beratung dieser
speziellen Zielgruppen. Geandert hat sich aber auch die Bewertung dieser Form der
Beratung. Galt vor wenigen Jahren die Beratung von KMU und jungen oder
werdenden Unternehmen noch als reduzierte, verkleinerte Form der klassischen
Unternehmensberatung, so hat sich heute die Erkenntnis durchgesetzt, dass die
Beratung dieser Unternehmen andere und sehr spezielle Anforderungen stellt und
dabei Kompetenzen verlangt, die Unternehmensberater klassischer Art in der Regel
nicht vorweisen kdnnen.

Zentrale und wesensbildende Merkmale von KMU sind die Einheit von Eigentum und
Kontrolle, die ausgepragte Personen- bzw. Unternehmer(innen)zentriertheit aller
Prozesse und Entscheidungen und die relativ geringere Ressourcenausstattung, die
tendenziell zu einem hoheren Unternehmensrisiko und geringer Marktmacht auf den
Finanzierungsmarkten fuhrt. Darlber hinaus sind auch die gréRere Anonymitat
gegenuber externen Stakeholdern, der beschrankte Zugang zu organisierten
Kapitalmarkten sowie die Interdependenz von Investitions- und
Finanzierungsentscheidungen von Belang. All dies sind Aspekte, die KMU ebenso
wie junge und werdende Unternehmen auszeichnen und adaquate Kompetenzen
und Erfahrungen von externen Beratenden erfordern, die dort tatig werden wollen.
So sind etwa Coachingkompetenzen und die Fahigkeit gefordert,
Entscheidungstrager nicht nur in einer fachlichen Frage zu unterstutzen, sondern alle
Facetten ihrer beruflichen, privaten und unternehmensbezogenen Lebenswelt zu
erkennen und dies im Beratungsprozess zu berucksichtigen. Dies werden etwa die
Strategieberater der grof3en internationalen Beratungshauser kaum leisten konnen.

Mit anderen Worten: KMU-Beratung erfordert nicht weniger, sondern vielmehr
andere Beratungskompetenz, die nicht selten sogar Vvielgestaltiger und
weitreichender sein durfte als die fur die Beratung groRer Unternehmen erforderliche.
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Parallel zum Wandel in der Wahrnehmung des Themas fanden und finden auch
bedeutsame Veranderungen auf dem entsprechenden Beratungsmarkt statt. Dass
der Markt selber sich — unabhangig vom steigenden Interesse daran — ebenfalls
verandert und wie diese Veranderungen aussehen, zeigen die aktuellen Ergebnisse
der der Befragung der Mitglieder des Verbandes ,Die KMU-Berater® aus dem Herbst
des Jahres 2010 sehr anschaulich. Sie liefern nicht nur eine aufschlussreiche
Zustandsbeschreibung mit vielen interessanten und neuen Einzelergebnissen zu
einem wichtigen Segmentes des Beratungsmarktes, sondern sind auch Beleg des
Wandels, der sich dort vollzieht.

Unter anderem sind dabei zwei wesentliche Entwicklungslinien zu erkennen, namlich
die der allgemeinen Reifung des Marktes und der zunehmenden Professionalisierung
seitens der Anbieter. Sieht man sich die Ergebnisse im Einzelnen an, so sind
folgende Erkenntnisse besonders auffallend:

e Der Trend einer langsam, aber stetig steigenden Beratungsnachfrage setzt sich
offenbar fort.

e Anders als bei Grindungsberatungen, die stark von der Verfligbarkeit und
Dotierung von Forderungen gepragt sind, spielen geforderte Beratungen bei den
Befragten nur eine untergeordnete Rolle. Bei knapp der Halfte der Befragten
erreicht der Anteil geforderter Beratungen weniger als zehn Prozent des
gesamten Beratungsumsatzes.

e Zu den weiter an Bedeutung zunehmenden Themen in der Beratung gehdrt der
Bereich Personal, der in Verbindung mit den Auswirkungen des demografischen
Wandels zu einem der Kernthemen fiur KMU in den nachsten zwei Dekaden
werden durfte und daher auch die Beratungsnachfrage weiter pragen wird. Als
klassische Themen gewinnen aber auch Kapitalbeschaffung, Strategie,
Wettbewerb und neue Markte kunftig weiter an Bedeutung.

Diese Ergebnisse konnen als Zeichen fur eine zunehmende Reifung des Marktes
aufgefasst werden, wie sie ahnlich auch im Bereich der klassischen
Strategieberatung oder IT-Beratung grof3er Unternehmen stattgefunden hat, als sich
diese Beratungsformen bei ihren Zielgruppen in den 70er bzw. 90er Jahren fest
etabliert haben. Der Markt der Beratung von KMU und jungen Unternehmen konnte
hier einen ahnlichen Weg nehmen.

Impulse daflr konnte vor allem eine fortschreitende Professionalisierung der
Anbieter geben, wie sie sich unter den hier Befragten ebenfalls abzeichnet.
Kennzeichnend fur die hier Befragten sind etwa folgende Ergebnisse:

o Die Beratungshonorare bewegen sich auf einem zwar geringeren Niveau als bei
den bekannten, international operierenden Beratungsgesellschaften, die
vornehmlich Strategieberatungen aus einem uberschaubaren Methodenkoffer
anbieten, sind inzwischen fur eine Mehrzahl der Marktanbieter aber durchaus
auskommlich.

e Ein serioser Berater kann kein Allrounder sein — er wird sich vielmehr auf
bestimmte Kernthemen spezialisieren und in angrenzenden Bereichen mit
entsprechenden Experten mit anderem Profil kooperieren. So Uberrascht es
nicht, dass Kooperationen groRe Bedeutung haben und die Arbeit der
Beratungsanbieter schon zu einem wesentlichen Teil pragen, wobei
insbesondere Unternehmen, Verbande und Experten aus den Bereichen Recht,
Steuern und Jahresabschluss hinzugezogen werden. Auch eine Spezialisierung
auf bestimmte Branchen ist dabei naheliegend. 6 von 7 befragten Beratern
haben sich bereits entsprechend spezialisiert, wobei eine stark ausdifferenzierte
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Branchenbedienung mit Schwerpunkt im Bereich von Industrie/Handwerk (42%)
zu erkennen ist — der Markt nahert sich in diesem Punkt der klassischen
Unternehmensberatung also weiter an.

e Im Einklang zu diesen Beobachtungen steht auch ein offenbar fortschreitender
Wandel bei den UnternehmensgréfRen der Anbieter: Selbststandige Einzelberater
sind immer noch zahlreich vertreten, gegenuber Beratungsunternehmen mit
mehreren Beratenden aber inzwischen schon in der Minderzahl. Die Halfte der
Befragten stammt aus einem Beratungsunternehmen mit bis zu funf Mitarbeitern.

e Die Befragten verfugen Uberwiegend Uber eine sehr lange Beratungserfahrung.
Die typischen berufsstandischen Anforderungen, wie sie beispielsweise in den
Grundsatzen ordnungsgemaller Gruindungsberatung beschrieben sind, werden
damit in der Regel weit mehr als erflillt.

e Die Befragten weisen mehrheitlich sehr beachtliche Auslastungen aus (mehr als
ein Drittel der Anbieter Uber 90%, ein weiteres Drittel zwischen 60 und 90 %
Auslastung).

o Die Befragten weisen mehrheitlich sehr solide Auftragsbestande aus: bei mehr
als drei Viertel aller Befragten reicht der Auftragsbestand schon Uber einen
Monat hinaus, bei gut einem Drittel der Befragten sogar Uber ein Jahr hinaus.

e Inzwischen wird ein hoher Anteil an Stammkunden erreicht: etwa die Halfte der
Befragten hat mehr als 50% Stammkunden und damit das fur die
Umsatzanbahnung zentrale Problem der Neukundenakquisition stark reduziert.

e Funf von sechs Anbietern investieren mindestens 10 Tagewerke jahrlich in die
personliche Weiterbildung.

Alle diese Beobachtungen konnen als Zeichen einer weit fortgeschrittenen
Professionalisierung der Anbieter — zumindest innerhalb der Mitglieder des
Verbandes ,Die KMU Berater® — betrachtet werden. Vergleicht man die Ergebnisse
der vorliegenden Befragung etwa mit denen der LGH-Beraterbefragung des Jahres
2010, die sich nicht nur an Verbandsmitglieder richtete, so zeigen sich in deutliche
Unterschiede etwa im Hinblick auf Spezialisierungsgrad, Unternehmensgrofien,
Honorarsituation, Beratungserfahrungen oder Kundenstruktur.

Fir die weitere, mittel- bis langfristige Entwicklung dieses Marktes ist zu erwarten,
dass sich qualifizierte, spezialisierte, netzwerk- und weiterbildungsaktive
Beratungsanbieter weiter profilieren und von weniger professionalisierten
Wettbewerbern absetzen konnen. Dazu wird es aber erforderlich sein, dem Markt
bzw. den potentiellen Klienten gegenuber wirksame Qualitatssignale im Vorfeld eines
Mandates und im Zuge der Auftragsanbahnung zu ubermitteln, weil die Nachfrager in
diesem immer noch weitgehend intransparenten Dienstleistungsmarkt nur begrenzte
Moglichkeiten zur objektiven Erkennung einer Qualitatsdifferenzierung haben. Dabei
durften unabhangige Qualitatszertifikate auf der individuellen Ebene, die Uber die
Mitgliedschaft in einschlagigen Verbanden hinaus geht, eine zunehmend wichtige
Rolle  spielen. Ein  Beispiel dafur sind die  Zertifizierungs- und
Rezertifizierungsprogramme des BQZ — Bundesqualitatszirkel Griindungsberatung.

Angesichts der durch die vorliegende Mitgliederbefragung gewonnen Ergebnisse ist
davon auszugehen, dass die Mitglieder des Verbandes ,Die KMU Berater® sich in
diesem Markt auch kunftig erfolgreich positionieren kdnnen.
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