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Qualitat der Beratung

fir den Mittlstand

Qualitat der Beratung

OFFENSIVE
MITTELSTAND

Aus unserer Beratungspraxis wissen wir, dass kleine und mitt-
lere Unternehmen oftmals Vorbehalte und mangelndes Ver-
trauen gegeniiber Unternehmensberatern haben. Dass dies in
der Tat so ist, belegt eine Studie des Ifm in Bonn iber Familien-
unternehmen und Unternehmensberatung, in der es lautet:
“Die Intransparenz, die fehlenden Standards fir die Qualifika-
tion von Beratern und die Qualitat der Beratungsleistung ver-
hindern eine objektive Beurteilung von Unternehmens-
beratungsleistungen. Verscharft wird dieser Zusammenhang durch die oftmals
betrachtliche Informationsasymmetrie zwischen Anbieter und Nachfrager.”

Gleichwohl - und auch das entspricht unserer Erfahrung - gibt es keine grundsatz-
liche Ablehnung gegeniiber Unternehmensberatungen.

Der Bundesverband Die KMU-Berater engagiert sich seit Jahren fir ein gutes
Image seiner Berater und die Anerkennung der Beratungsqualitat, wie sich am Beispiel der
Bafa zeigt. Doch wie kontrollieren wir die Qualitat unserer Beratung? Und nach welchen
Faktoren erfolgt die Bewertung? Wie stellen wir selbst sicher, dass unsere Beratungsqualitat
hoch und marktkonform ist?

Einige von uns verweisen zu Recht auf ihr zertifiziertes QM-System (IS0 9001:2015), andere auf
ihr eigenes QM-System oder auf Kundenbewertungen. Auch den Satz: .Ich bin seit Uber
20 Jahren erfolgreich im Markt, da kann die Beratung ja so schlecht nicht sein”, habe ich schon
gehort. Und an allen Aussagen ist etwas Richtiges. Das Problem: Viele von uns sind Einzel-
unternehmer und damit allein in ihrer Selbsteinschatzung.

Der Bundesverband Die KMU-Berater ist Partner der Offensive Mittelstand. Wir gehdren zu den
Kerninstitutionen und engagieren uns vertreten durch den Unterzeichner in der ,Fachgruppe
Qualitat der Beratung™. Im Ergebnis haben wir den Selbstcheck ,Qualitat der Beratung, Quali-
tatskriterien fir Unternehmensberater - gute Beratung fir den Mittelstand” erarbeitet.

Ich empfehle allen Mitgliedern, diesen Check als Selbstreflektion zu nutzen und einmal intensiv
durchzuarbeiten. Sollte im ersten Durchgang fast alles im griinen Bereich sein, stellen Sie sich
bitte die Frage, mit welcher Zielsetzung Sie den Check ausfillten: Mdglichst viel griin zu er-
reichen oder selbstkritisch nach Dingen zu suchen, die noch verbesserungsfahig sind? Einige
Berater bestatigten, dass es danach im 2. Durchgang plétzlich doch einige gelbe und sogar ein
paar rote Felder (= Handlungsbedarf) gab.

Parallel wurde in der Fachgruppe eine Hilfestellung flir KMU bei der Suche nach Beratern erar-
beitet: ,Gut beraten - Auswahl, Beauftragung und Bewertung von Beraterinnen und Beratern -
Empfehlungen fiir mittelstandische Unternehmen.” Hiermit steht lhnen jetzt ein Instrument zur
Verfligung, auch Unternehmer mit Vorbehalten anzusprechen und diesen Sicherheit zu geben.

Einzigartig ist, wie viele Institutionen und Verbande an den beiden Checks mitgearbeitet haben
(vgl. Impressum). Hierdurch wurde erstmals ein Institutionen ibergreifendes Qualitatsver-
standnis geschaffen.

Auf dieser Basis aufbauend wurde im vergangenen Jahr ein weiteres wegweisendes Dokument
erarbeitet: Ein ,Gemeinsames Beratungsverstdndnis” aller Partner der Offensive Mittelstand.
Bedingt durch die unterschiedlichen Beratungsinhalte der verschiedenen Institutionen, wie z.B.
die Krankenversicherungen, die Agentur fir Arbeit oder die freien Berater, ist dieses
gemeinsame Verstandnis der Beratung als Meilenstein anzusehen.

Wir haben als Verband mit Freude und Engagement an diesen Entwicklungen mitgearbeitet. Im
Ergebnis wurden mit den beiden Checks und dem gemeinsamen Beratungsverstandnis jetzt die
Transparenz hergestellt und die Standards fiir die Qualifikation von Beratern geschaffen, die in
der eingangs erwahnten Studie noch als intransparent und fehlend bemangelt wurden.

Ich wiinsche lhnen viel Spaf3 mit dem Thema Qualitat der Beratung.

May

Ihr Joachim Berendt

EDITORIAL


https://www.kmu-berater.de/wp-content/uploads/selbstcheck-fuer-berater_qualitaet-in-der-beratung_20201027.pdf
https://www.kmu-berater.de/wp-content/uploads/auswahl-und-bewertung-von-beratern_20201027.pdf
https://www.offensive-mittelstand.de/fileadmin/user_upload/pdf/strategiekreis/protokoll_2/anlage4a_gemeinsames_beratungsverstaendnis_factsheet_2019_1101_0612.pdf
https://www.kmu-berater.de/wp-content/uploads/selbstcheck-fuer-berater_qualitaet-in-der-beratung_20201027.pdf
https://www.kmu-berater.de/wp-content/uploads/auswahl-bewertung-von-beratern.pdf

Anja Myrdal liber ,,systemkinetische Organisationsberatung”

Die Leiterin eines Unternehmens sucht Rat
wegen eines Konflikts mit einem Mitarbeiter.
Im ersten Gesprach stellt sich heraus: Sie hat
keinerlei Wissen dariber, wie ein Feedback-
gesprach professionell gefiihrt wird. Sie be-
notigt also keine soziale Beratung, sondern
Fachwissen aus dem Fiihrungsbereich. Also
eine/n Experten/in, mit Erfahrung und Kom-
petenz in puncto Flhrung. Ein anderes Bei-
spiel: Ein Unternehmen in Sachen internatio-
naler Handel innerhalb der EU hat seine
geschaftlichen Tatigkeiten auf den auf3ereuro-
paischen Raum erweitert. Doch was bedeutet
das flr die Haftung? Was fir die Absicherung
der Finanzen? Und was muss bezliglich der
Kennzeichnungs- und Zollvorschriften beach-
tet werden?

Klarer Fall: Hier braucht es Fachwissen.

Ich vergleiche die klassische Unternehmens-
beratung gerne mit der Behandlung eines
entzlindeten Blinddarms: Sie definiert ein be-
grenztes Problem und will fir genau dieses
Problem eine Losung. So wie ein entziindeter
Blinddarm mit chirurgischer Prazision ent-
fernt wird, so wird das Problem im Unterneh-
men mit hoher Prazision lokal behandelt.
Diese Art der Problemlosung kann jedoch
mitunter zu einer Verschiebung des Symp-
toms innerhalb des Systems fiihren. Die sys-
temkinetische Organisationsberatung hinge-
gen betrachtet das gesamte System und
unterstitzt es dabei zu gesunden. Der Begriff
.Systemkinetische  Organisationsberatung”
wurde von mir gepragt. Hierunter verstehen
sich verschiedenste Methoden in ihrer virtuo-
sen Kombination. Zum Beispiel Teile der
.Losungsfokussierten systemischen Struk-
turaufstellung” von Matthias Varga von Kibed
und Insa Sparrer, hypnotische Sprachmuster
nach Milton Erickson, Virginia Satir mit dem
Satir-Modell und ihren Erweiterungen, Peter
M. Senge mit ,Die fiinfte Disziplin“ und viele
andere mehr.

Gerade in Familienunternehmen gibt es oft
Verstrickungen, die es sich zum Wohle des
Systems aufzulosen lohnt. Das Problem:
Solche Verstrickungen und ihre Auswirkun-
gen sind den handelnden Personen oft nicht
bewusst - auch nicht der oder dem Berater/in,
zumindest nicht auf Anhieb.

In der Wirtschaft gibt es eine grof3e Vielzahl an
Beratungskompetenz, da Berater/innen aus
den verschiedensten Branchen kommen und in
die Beratung wechseln. Zundchst wird in der
Regel wahrend eines Erstgespraches durch die

Fragen des Beraters, der Beraterin Klarheit
geschaffen, welche Art von Kompetenz diese
Beratung erfordert. Jede/r seriése Berater/in
wird Auftrage, welche nicht im eigenen Kom-
petenzfeld liegen, ablehnen. Was aber ist wich-
tig, damit die Beratung qualitativ hochwertig
wird, wenn es nicht um reines Fachwissen
geht, sondern um Konflikte, emotionale Fiih-
rungsdefizite oder sonstige Themen der emoti-
onalen Intelligenz - sogenannte ,weiche Fak-
toren”? Und wie kann ein/e Berater/in
.vergiftete” Auftrdge von vornherein erkennen?

Nun, solche Auftrage zeigen sich in den meis-
ten Fallen in der Art der Auftragsvergabe. Hier
ein paar Beispiele: Ein Muster ware, dass der
Auftraggeber den oder die Berater/in als ver-
langerten Arm beauftragt - nach dem Motto
.Sie machen das schon...”. Das nennt sich Tri-
angulierung. Wenn ein interner Machtkampf
auf eine Beratung ausgelagert werden soll,
lasst sich das daran erkennen, dass nur einer/
eine aus dem Geschaftsflihrer-Team den Auf-
trag vergibt. Auch gibt es die Moglichkeit, dass
der oder die Berater in als ,letzte Rettung”
betrachtet wird. Bei einem solch absoluten
Anspruch kann die Beratung nur in einer
Uberforderung und Enttaduschung miinden.

In allen diesen Fallen ist keine chirurgische
Prazision gefragt, sondern ein fundiertes
Wissen Uber systemkinetische Organisations-
beratung - sowie viel Erfahrung im Bereich
der Personlichkeitsentwicklung.

Anja Myrdal
KMU-Beraterin
Hamburg



Der Mut zur unbequemen
Wahrheit

Dr. Peter Christoph Slawek (Schloss Wissen in Weeze)
misst die Qualitat von Beratung auch an der Offenheit

Herr Dr. Slawek, Schloss Wissen am Nieder-
rhein, steht fiir Tagen und Feiern auf hohem
Niveau. Woran machen Sie als Projektleiter
Unternehmensentwicklung in dieser Bran-
che die Qualitat einer Unternehmensbera-
tung fest?

Dr. Peter Christoph Slawek: Wir machen sie
daran fest, dass der Berater sich in die indivi-
duelle Problemstellung des Unternehmens
eindenken und einfiihlen kann. Das mag in ei-
nem familiengefiihrten Unternehmen von be-
sonderer Bedeutung sein. Gleichzeitig mes-
sen wir die Qualitat einer guten Beratung
auch an der Offenheit: Hilft ein Berater wirk-
lich weiter, der dem Auftraggeber nur nach
dem Mund redet, weil er einen lukrativen Auf-
trag an Land gezogen hat? Nein! Daher ist es
flr uns zentral, dass ein Berater den Mut hat,
auch unbequeme Wahrheiten prazise und gut
begriindet vorzubringen.

Es ging in Ilhrem konkreten Fall vor allem
ums Online-Marketing. Welche Beratungs-
leistungen wurden erbracht, die iiber das
rein Technische hinausgehen?

Slawek: Vor gut vier Jahren haben wir die Ho-
tellerie von Schloss Wissen strategisch neu
positioniert. Mit unserem Motto ,Herrlich Ta-
gen und Feiern am Niederrhein” wollten wir
uns als individuelles Klausurtagungshotel pra-
sentieren. Einer der ersten Schritte war ein
vollstandiger Relaunch unserer Internetseite.

Dr. Peter C. Slawek ist Unterneh-
mensentwickler, Mediator und
selbstandiger Hotelberater

Bevor wir in die konkreten Onlinemarketing-
mafinahmen eingestiegen sind, erfolgte eine
Potenzialanalyse. Uns mussten zunachst ein-
mal die Augen dafiir gecffnet werden, wie
groBartig unser ,Produkt” Schloss Wissen in
Wahrheit ist. Die ganzheitliche Betrachtung
eines messerscharfen Beobachters und Ana-
lysten hat zum Durchbruch gefiihrt.

Sie haben KMU-Berater Sascha Krummeich
vor seiner Mitgliedschaft im Verband beauf-
tragt. Wiirden Sie, bei anderen Themenstel-
lungen in lhrem Unternehmen, auf den Pool
des KMU-Beraterverbands zuriickgreifen?

Slawek: Wir haben Sascha Krummeich iber
die Thematik des Online-Marketings im Rah-
men der strategischen Neupositionierung hi-
naus bereits in zwei Themen als Berater invol-
viert. In einem Fall ging es um den Aufbau
einer Akademie auf Schloss Wissen und im
anderen Fall um das breite Thema , Attrakti-
ver Arbeitgeber”. In jedem Fall wiirde ich per-
sonlich immer wieder Sascha Krummeich als
Berater und Ideengeber involvieren, da ein
unschatzbares Vertrauen gewachsen ist. Mit
einem Schmunzeln maéchte ich sagen: Wenn
alle Berater im KMU-Verband so messer-
scharf denkende Typen und clevere Kopfe
sind, wie derjenige, den wir kennen, dann
mochte ich gern jedem Unternehmen die Un-
terstitzung durch den KMU-Beraterverband
empfehlen.

INTERVIEW



In der heutigen Zeit, in der ein USP immer
schwerer darzustellen ist, nimmt die Be-
deutung des ,Warum” zu. Warum tue ich
das, was ich tue?

Manche Berater sind aus Uberzeugung Be-
rater und brennen fiir KMU, vielleicht weil
sie ein elementarer und existenzieller Be-
standteil unserer Wirtschaft sind oder weil
sie selbst ein Unternehmen gefiihrt haben
und die vielfaltigen Probleme, Engpasse
und Herausforderungen kennen. Andere
sehen ihr ,Warum” in der VUCA-Welt und
wollen in der sich schnell verandernden,
unsicheren Zeit, die von zunehmender
Komplexitat und Mehrdeutigkeit gepragt
ist, KMU mehr Orientierung und Struktur
geben und fir die Zukunft aufstellen. Eini-
ge Kollegen sind Experten fir spezielle
Themen oder Branchen und sehen ihren
Beruf als thematische Berufung. Oder es
ist eine Berufslosung nach meinem Aus-
scheiden aus dem Angestelltenverhaltnis.
Die Griinde fir den Beruf des Unterneh-
mensberaters sind so vielfaltig wie die
Menschen selbst.

Die Frage ,Warum tue ich das, was ich tue”
ist aber auch im Zusammenhang mit unse-
rer personlichen Einstellung zum Kunden-
umfeld von Bedeutung. Unabhangig davon,
ob es die personliche Einstellung zur aktu-
ellen wirtschaftlichen Lage, zum Ge-

schaftsfiihrer, den Mitarbeitern oder auch
zur Branche ist, pragt unsere Einstellung
unser Handeln und beeinflusst damit un-
bewusst unsere Ausstrahlung. Und unser

Handeln und unsere Ausstrahlung wirken
sich wiederum auf unseren Erfolg aus.

Als Berater sollten wir uns daher dieser
Frage annehmen. Denn die Beantwortung
kann ein wichtiger Teil der eigenen Dar-
stellung und Positionierung sein.

Ein Schreinermeister mit einem grofieren
Betrieb sagte mir mal auf die Frage, war-
um er Schreiner wurde, mit glanzenden
Augen: ,Ich liebe Holz, das Material, den
Duft, die vielseitigen Verwendungs- und
Gestaltungsmaglichkeiten und die 6kologi-
sche Nachhaltigkeit von Holz. Wir heizen
und produzieren unsere Energie sogar mit
unseren Abféllen und Spéanen.”

Auf die weiterfiihrende Frage, ,,Warum tue
ich das, was ich tue, in der Art und Weise,
wie ich es tue?”, sagte er nach kurzer
Uberlegung: ,Wissen Sie, wir sind Hand-
werker. Wir sind stolz auf unseren Beruf
und haben noch die Handwerkerehre in
uns. Wir freuen uns an unserem Tagewerk,
wenn alles perfekt eingebaut ist und sich
auch der Kunde uber die gute Arbeit freut
- egal ob es die private Kiiche oder das Bii-
rogeb&ude ist.”

Der Schreiner und viele andere Unterneh-
men finden heute kaum noch einen echten
USP. Umso authentischer und glaubwiirdi-
ger konnen sie sich aber mit der Klarung
der Warum-Fragen mit ihrem Unterneh-
men darstellen und prasentieren. Die Be-
grindung des Schreiners ist nicht nur ein
grofartiges Merkmal. Es beschreibt
gleichzeitig perfekt seine Mission.

Wir Berater konnen viel daraus lernen und
sollten uns auch mit diesen beiden Fragen
beschaftigen und fir uns beantworten.
Doch dirfen wir uns nicht allein auf die ei-
gene, innere Sicht beschranken. Der Kun-
de muss im Fokus stehen und bleiben. Da-
her sollten wir uns nach Anne Schiiller
immer noch drei weitere Fragen stellen:

e Wird das, was wir tun, und vor allem wie
wir es tun, unser offentliches Ansehen
starken?”

o Wird das, was wir tun, und vor allem wie
wir es tun, ein positiv- meinungsbilden-
des Weitererzahlen bewirken?”

e Wird das, was wir tun, und vor allem wie
wir es tun, unsere Kunden zu Fans und
Empfehlern machen?”

Antworten wir mit ,nein” sollten wir unser

Vorgehen noch einmal Giberdenken und von

vorne beginnen.

Joachim Berendt
KMU-Berater
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Fiir Martin Alders (ALDERS electronic GmbH in
Kempen) zeigt sich hohe Qualitdt auch im Wissen um
die eigenen fachlichen Grenzen

Herr Alders, welche Erfahrungen hat lhr Un-
ternehmen bislang mit Unternehmensbera-
tung gemacht?

Martin Alders: Wie so oft im Leben: Es waren
gute und schlechte Erfahrungen. Den ersten
Kontakt mit einem Berater hatte ich, als ich
das Unternehmen gerade von meinen Eltern
tbernommen hatte. Ich wollte einen Blick von
auBlen auf unsere Prozesse etc. Leider hat es
nicht den gewiinschten Erfolg gebracht, um
es vorsichtig zu formulieren. Das mag auch
daran liegen, dass ,Unternehmensberater”
keine geschitzte Berufsbezeichnung ist und
ich zumindest damals keine Qualitatskriterien
im Vorfeld anlegen konnte. Kurzum: Ich war
danach sehr skeptisch, was dieses Thema be-
trifft. Durch eine Empfehlung aus der Familie
habe ich aber dann doch mit KMU-Berater
Carl-Dietrich Sander Kontakt aufgenommen
- und war nach dem ersten Gesprach uber-
zeugt. Seit sieben Jahren ist er nun immer
wieder fir uns tatig.

Sie sind in einer Hightech-Branche tatig - wie
wichtig ist da eine Beratung ,am Puls der
Zeit“?

Alders: Unternehmensberater missen natir-
lich nicht alle technischen Aspekte unseres
Portfolios durchdringen. Wichtig ist mir, dass
sie - wie ich auch - bereit sind, immer wieder
Neues dazuzulernen und nicht auf einer Stelle
stehenbleiben. Das ist ein wichtiges Qualitats-

Martin Alders, Geschaftsfiihrer
ALDERS electronic GmbH

merkmal. Ohne Weiterbildung in der eigenen
Branche geht es ohnehin nicht. Was mir bei
Carl-Dietrich Sander sehr gut gefallt, ist, dass
er mir klar sagt, wo seine Kernkompetenzen
liegen - und wo nicht. Bei allen Themen rund
um Zahlen, Banken etc. ist er natirlich der
ausgewiesene Fachmann. Bei anderen The-
men empfiehlt er Kolleginnen und Kollegen
mit dem entsprechenden Know-how. Auch an
diesem professionellen Verhalten lasst sich
eine hohe Qualitat erkennen. Und so erklart
es sich auch, dass unser Unternehmen schon
mit einigen KMU-Beratern erfolgreich zusam-
mengearbeitet hat.

Welche Empfehlungen wiirden Sie anderen
Unternehmen bei der Auswahl von Beraterin-
nen und Beratern geben?

Alders: Ich wirde zwei bis drei KMU-Berater
anschreiben, die Problemstellung grob um-
reifen und naturlich die Frage stellen, ob sie
sich die Problemlosung zutrauen. Dann sollte
zeitnah ein Treffen stattfinden. Denn gar nicht
hoch genug einschatzen kann man aus mei-
ner Sicht das personliche Gesprach. Die Che-
mie zwischen den Partnern muss stimmen.
Wenn die Personlichkeit nicht zum Unterneh-
men passt, nitzt auch die beste Qualifikation
nichts.



»Die Qualitatssicherung macht
den Unterschied”

Mitglieder des Verbandes ,.Die KMU-Berater” berichten von

ihren Erfahrungen

Als sich Carl-Dietrich Sander im Jahr 1998 -
nach zwei Dekaden im Bankwesen - auf den
Weg in die Selbststandigkeit begab, war ihm
eines klar: Als Einzelberater brauchte er den
Austausch mit Kolleginnen und Kollegen.
.Denn sonst passiert mir das, wovor ich als
Berater meine Kunden stets bewahren will:
Die Scheuklappen werden immer enger”,
dachte er damals. Doch leichter gesagt, als
getan. Als er 2002 ,Die KMU-Berater” ken-
nenlernte, war dies bereits sein dritter Anlauf,
ein Netzwerk flir einen produktiven Austausch
zu finden. ,Und es bewahrheitete sich einmal
mehr: Aller guten Dinge sind drei. Ich bin im-
mer noch Mitglied - und ein Uberzeugtes
dazu”, sagt er heute. Seine Zufriedenheit hat
mehrere Griinde. Carl-Dietrich Sander nennt
unter anderem die grofle Bereitschaft zu ei-
nem offenen Austausch. ,Das ist in Berater-
kreisen keine Selbstverstandlichkeit.” Dazu
gehore auch das gemeinsame Verstandnis
von Beratungsqualitat, wie es in den Bera-
tungsgrundsatzen des Verbandes zum Aus-
druck komme. Der Kaarster schatzt die Quali-
tatssicherung im Verband mit der jahrlichen

~Wissenserganzer mit Erfahrung”

Das mag hart erscheinen, doch der Dinslake-
ner findet diese Vorgehensweise richtig. ..Die
Qualitatssicherung macht den Unterschied”,
sagt er. Bei den ,KMU-Beratern” reiche es
eben bei weitem nicht aus, den Mitgliedsbei-
trag zu zahlen. ,Wenn ich als Unternehmer
eine Beraterin oder einen Berater suche,
dann mochte ich doch einen ,Wissensergan-
zer mit Erfahrung’ finden und stelle entspre-
chende Anspriiche an ihre oder seine Quali-
tat.” Seit kurzem ist Sascha Krummeich als
Berater beim BAFA akkreditiert. Dafir
brauchte er einen allgemein akzeptierten
Nachweis der Qualitatssicherung. .lch habe
einfach die Mitgliedsurkunde des Verbandes
hochgeladen.”

.Die Qualitatssicherungskriterien des Ver-
bandes sind so lberzeugend, dass sie auch
vom Bundesamt akzeptiert werden”, sagt Mit-

X
Sascha Krummeich
KMU-Berater
Dienslaken

Carl-Dietrich Sander
KMU-Berater
Kaarst

Abfrage zur Einhaltung der Beratungsgrund-
satze. ,Diese gibt mir jedes Jahr die Chance,
meine Vorgehensweisen noch einmal zu hin-
terfragen und gegebenenfalls zu aktualisie-
ren”, sagt das langjahrige Mitglied.

Erst seit zwei Jahren ist Sascha Krummeich
an Bord. , Die Qualitatssicherung im KMU-Be-
raterverband wird schon alleine dadurch
hochgehalten, dass neue Mitglieder zunachst
einmal beweisen missen, ob sie in diesem
Bereich geeignet sind”, so seine eigene Erfah-
rung. Es missten mehrere Jahre Erfahrung,
einige Projekte inklusive Dokumentation vor-
gelegt und besprochen werden. ,Erst dann
entscheidet der Vorstand, ob man aufgenom-
men wird oder nicht.” Krummeich nennt zu-
dem die Vorgabe, an Weiterbildungen teilzu-
nehmen, wobei auch die regelmaBige Aktivitat
in einer Fachgruppe diesen Vorgaben gerecht
wird. ,Einmal pro Jahr wird vom Verband auch
geprift, ob die Vorgaben erfillt wurden. Sollte
dies nicht der Fall sein folgen Konsequenzen,
die auch zum Ausschluss aus dem Verband
fihren kdnnen.”

glied Hans-Ullrich Hinner. Somit konnen sich
alle Berater des Verbandes, wenn sie dies
mochten, problemlos beim BAFA listen las-
sen. In seinem eigenen Team habe man die
Kriterien in die Vertrage aufgenommen. ,Wir
erklaren unseren Mandanten gegeniber, dass
wir uns streng daran halten”, sagt der Berater
aus der Nahe von Goérlitz. Die AuBBenwirkung
sei entsprechend gut, hat er in den vergange-
nen Jahren festgestellt. ,Schon bei der Be-
sprechung der Vertrage werde es positiv vom
Mandanten wahrgenommen, dass wir uns zu
dieser Qualitatssicherung verpflichten. Und
auch bei Partnern wie Handelsverband, Hand-
werkskammer oder IHK, wird es immer sehr
positiv zur Kenntnis genommen, wenn eine
Mitgliedschaft vorliege.

Hans- Ullrich Hinner
KMU-Berater
Markersdorf/Gorlitz

Erforderliche Weiterbildung

Die Berater miissen mindestens zwei Weiter-
bildungstage im Jahr nachweisen. ,Diese sind
intern auf sehr hohem Niveau durch unsere
zertifizierten Weiterbildungen zu Fachbera-
tern und durch die Mitarbeit in den Fachgrup-
pen moglich sowie durch externe Qualifizie-
rungen. In den Regionalgruppen, ich selbst
leite die Regionalgruppe Ost, findet dariber
hinaus regelmafig ein fachibergreifender
Austausch unter den Kollegen statt. Diese Re-
gionalveranstaltungen sind eine gute Basis
fur Kooperationen und damit der fachlichen
Erganzung im Sinne eines ganzheitlichen Be-
ratungsansatzes. Das Zusammenfiihren von
Kompetenzen ist ein mafigebliches Element
zur Qualitatssicherung in der Beratung und
im Verband zum Vorteil unserer Kunden”, sagt
Hans-Ullrich Hinner.

.Der Verband unterstitzt das Streben nach
neuem Wissen mit niitzlichen, eigenen Veran-
staltungen und Tagungen. So hat jedes Mit-
glied die Chance, zu empfohlenen Themen
guten Input zu bekommen”, sagt Dr. Uwe Kirst
aus Minchen. Grundsatzlich werde Wert dar-
auf gelegt, dass nicht nur das gelte, was der
Mensch sich vormals erarbeitet habe. Die
deutliche Hiirde fir neue Mitglieder ist seiner
Ansicht nach das beste Zeichen fiir Qualitats-
bewusstsein. Schon bei der Aufnahme herr-
sche ein hoher Standard. ., Nachweise und ex-
plizite Fragestellungen an die Kandidatinnen
und Kandidaten sind die Norm. Sich womdg-
lich vor kundigen Kolleginnen und Kollegen zu
blamieren, riskierten die Allerwenigsten”, so
Dr. Uwe Kirst.

Dr. Uwe Kirst
KMU-Berater
Miinchen




Caty Nassibi ([Podologie Saarbriicken) wagte vor drei
Jahren den Sprung in die Selbststandigkeit

Frau Nassibi, Sie haben sich vor drei Jahren
mit einer Podologie-Praxis selbststandig ge-
macht. Was war lhre Motivation, dafiir einen
Unternehmensberater zu Rate zu ziehen?

Caty Nassibi: Um ehrlich zu sein, hatte ich ur-
spriinglich gar nicht vor, mir Hilfe von auflen
zu suchen. Ich dachte, ich kdnnte das allein
schaffen und dadurch natirlich auch Geld
sparen. Doch dann habe ich recht schnell ge-
merkt, dass ich an meine Grenzen stofle. Ich
bin gut, in dem, was ich gelernt habe, also in
meinem Kerngeschaft. Aber mein Busi-
ness-Plan fur die Kreditgesprache mit der
Bank bestand aus zwei DIN A4-Seiten - und
ich dachte wirklich, damit sei ich gut vorberei-
tet. Bis mich Joachim Berendt eines Besseren
belehrte. Sein mit mir zusammen erarbeiteter
Business-Plan umfasste schliefilich 15 Kapi-
tel auf rund 50 Seiten. Das hat natiirlich eine
vollig andere Qualitat. Er hat mich auch bei
den Bankgesprachen begleitet. Schlieflich
habe ich gute Kredite bekommen, auch einen
von der KfW.

Trotzdem mussten Sie ja zunachst investieren...

Nassibi: Natirlich kostet eine professionelle
Beratung dieser Art Geld. Umso wichtiger ist
es, sich Experten mit erwiesener Qualifikation
zu suchen, um nachher keine bése Uberra-
schung zu erleben. Ich hatte zudem das Gliick,
dass die Halfte der Beratungskosten durch

Caty Nassibi,
Podologie Saarbriicken

eine offentliche Griindungsforderung Uber-
nommen wurde. Ich hatte aber definitiv auch
das volle Honorar aus eigener Tasche bezahlt.
Denn ohne die Beratung hatte ich mittel- und
langfristig sehr viel Kapital verloren.

Woran haben Sie die Qualitdt der Beratung
festgemacht?

Nassibi: Die gesamte Vorgehensweise, das
konnte ich auch als Laiin sehen, war hoch pro-
fessionell. Joachim Berendt hat mit mir da-
mals bis ins Jahr 2021 vorausgeplant. Dinge
wie Steuernachzahlungen und -vorauszah-
lungen waren mir vorher, als Angestellte im
Gastronomiebereich, vollig unbekannt. Zu-
gleich hat er mich als Unternehmerin ernst
genommen, obwohl ich erst am Anfang stand.
Ich weif3 von einigen Kolleginnen und Kolle-
gen, die schon nach einem oder zwei Jahren
wieder schlieBen mussten - wegen schlechter
Planung. Deswegen rate ich jedem Grinder
dringend, sich fachlichen Rat einzuholen.
Gute Beratung ist Gold wert.



Die KMU-Berater - Bundesverband freier Berater e. V.
Elisenstrafle 12-14
D-50667 Koln

Redaktion:
Joachim Berendt

Geschaftsstelle:

Telefon: 0221-27106106

Telefax: 0221-27106107 -

. T

info@kmu-berater.de EI- r lE

www.kmu-berater.de .'.[:-. 'u-:r:i
£

iz

Layout/Satz: CGW GmbH, Willich | e
Fotos: © Die KMU-Berater kmu-berater.de

L
e




