Management & Controlling

Unternehmensberater gezielt auswahlen

Praxistipps fiir GmbH-Geschaftsfiihrer

Unternehmer sind bei manchen Themen der Unternehmensfiihrung nicht selber Experten. Gera-
de in kleineren Unternehmen fehlt es haufig auch an entsprechend fachlich qualifizierten Mit-
arbeitern. Was liegt da naher, als sich Unterstlitzung von auBen zu holen — durch einen Berater,
der genau zu diesem Thema die notige Expertise einbringen kann. Doch wie die passende Bera-
terpersonlichkeit gezielt auswahlen? Die Antwort auf diese Frage gibt dieser Beitrag mit Tipps

aus der Beraterpraxis.

Hintergrund fiir diese Ausgangslage ist der
berufliche Weg vieler Unternehmer, der in
der branchenfachlichen Seite des Unter-
nehmens begonnen hat. Die Themen der
Unternehmensfithrung wie zum Beispiel
Marktbearbeitung und Akquisition, Steu-
erung und Controlling, Jahresabschluss,
Finanzierung, Mitarbeiterfiihrung, Selbst-
management etc. kommen dann einfach
mit dazu und werden oft neben dem Ta-
gesgeschift bewiltigt — doch nicht wirklich
systematisch und zukunftssichernd bear-
beitet. Und solange die Konjunktur gut
lduft, geht das ja auch vielfach gut. Und
dennoch ist vielen Unternehmern bewusst,
dass sie ,eigentlich® verschiedene Themen
systematischer und fachlich tiefer angehen
miissten.

Der schnelle Weg zum
Steuerberater — immer sinnvoll?

Da liegt es nahe und wird auch oft genauso
gemacht: Ich frage einfach meinen Steu-
erberater. Das kann funktionieren — muss
aber nicht. Denn nicht alle Steuerberater
sind auch in Themen der Unternehmens-
fihrung wirklich fit und/oder haben dazu
fundierte Beratungserfahrung. Thre Aufga-
be ist die steuerliche Beratung — und diese
Aufgabe umfassend zu erfiillen, ist bei der
deutschen Steuergesetzgebung wahrlich an-
spruchsvoll genug.

Daher empfiehlt es sich in jedem Fall
vor einem schnellen Anruf bei der Steuer-
kanzlei erst einmal zu {iberlegen, was der
passende Berater mitbringen und welche
Anforderungen er erfiillen sollte. Der dafiir
erforderliche Gedanken- und Zeitaufwand
ist zwar nicht ganz klein, aber er lohnt sich
allemal. Denn eine missgliickte Beratungs-
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zusammenarbeit ist fiir Unternehmen sehr
viel teurer.

Drei Fragen zum passenden

Berater

Hinter dem Begriff ,,passend stehen in die-

sem Zusammenhang drei Fragen:

1. Welche konkrete Aufgabe steht an, fiir
die eine externe Unterstiitzung genutzt
werden soll?

2. Welche Anforderungen ergeben sich
aus der Aufgabe?

3. Welche Anforderungen sollte ein Bera-
ter dariiber hinaus erfiillen?

1. Welche Aufgabe steht an?

Ein Thema oder eine konkrete Aufgabe
steht an, fiir die das Unternehmen eine
externe Unterstlitzung nutzen will. Zum
Beispiel, weil fiir dieses Thema keine aus-
reichenden Kompetenzen im Unternehmen

vorhanden sind und/oder die zeitlichen
Kapazititen nicht ausreichen. Ein weiterer
Grund ist oft, einen unbefangenen Blick
von auflen auf das eigene Unternehmen zu
erhalten.

Der erste Schritt: Das Thema bzw. die
Aufgabenstellung genau beschreiben. Am
besten schriftlich. Bewihrt hat es sich, iiber
vierzehn Tage alle Stichworte, die einem da-
zu durch den Kopf gehen, zu sammeln und
diese dann systematisch zu ordnen. Dabei
sollten natiirlich auch Hinweise der Mitar-
beiter miteinbezogen werden. Ohne diesen
ersten Schritt wird es schwer sein, die zweite
Frage zu beantworten.

Dabei sollte auch bedacht werden,
welchen Umfang die Beratung vermutlich
haben wird oder welchen Umfang sich das
Unternehmen vorstellt. Denn die Band-
breite in der Beratung reicht von einem Im-
pulsgesprich tiber zwei oder drei Stunden,
den tageweisen Einsatz bis hin zu umfas-
senden Beratungsprojekten iiber einen lin-
geren Zeitraum. Und auch eine dauerhaft
begleitende Beratung ist oft sinnvoll, zum
Beispiel ein halber Tag jedes Vierteljahr zur
Besprechung des Stands bei den Unterneh-
menszielen einschliefflich Abweichungsana-
lyse und Ableitung von weiteren Aktiviti-
ten zur Zielerreichung,

2. Welche Anforderungen ergeben
sich aus der Aufgabe?

Bei der Beantwortung dieser Frage sollten

Unternchmen wiederum drei Perspektiven

unterscheiden:

@ Welche Branchenkenntnisse sind wich-
tig oder hilfreich?

@ Welche Fachkenntnisse sind wichtig
oder hilfreich?
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@ Welche Methodenkenntnisse sind
wichtig oder hilfreich?

Auch hier empfiehlt sich wie bei der ersten

Frage die Ergebnisse zu sammeln und zu

ordnen.

3. Welche Anforderungen sollte
ein Berater dariiber hinaus
erfiillen?

Bei dieser Frage geht es um allgemeine An-

forderungen und um das, was ganz person-

lich wichtig ist. Dabei ist zum Beispiel an

Fragen nach

der GrofSe des Beratungsunternchmens,

dem Werdegang eines Beraters,

der Einbindung in Netzwerke,

der Zulassung zu Beratungsforderungen,

regelmifiger Fortbildung,
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dem Vorhandensein einer Vermogens-
schadenhaftpflichtversicherung,

der Arbeitsweise des Beraters,

der Einbindung von Mitarbeitern,

der Dokumentation der Beratung,

der stimmigen Chemie,

Referenzen,

dem Honorar,
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den Regeln in der Beratungsverein-
barung,

und dhnlichem mehr zu denken.

Auch an dieser Stelle ist es wichtig, diese
Fragen aufzuschreiben und in eine sinnvol-
le Reihenfolge zu bringen. Damit schaffen
sich Unternehmen eine gute Basis fiir das
Fiihren des unverbindlichen Kennenlern-
gesprichs mit den ausgewihlten und damit
favorisierten Beratern.

Das Finden des passenden Beraters
Wo finden Unternehmen Berater, die vor-
aussichtlich ihren Anforderungen entspre-
chen kénnten? Die Berufsbezeichnung Un-
ternchmensberater ist nicht geschiitzt (wie
z.B. Steuerberater). Daher empfehlen sich
Wege, die bereits eine Art ,Vorpriifung®
beinhalten, wie z.B. die Empfehlung eines
Unternehmerkollegen, der bereits gute Er-
fahrungen mit einem Berater gemacht hat.

Auch ein Blick in die Mitgliederver-
zeichnisse von Berufsverbinden von Un-
ternehmensberatern kann weiterhelfen.
Das sind vor allem der ,BdU Bundes-
verband deutscher Unternehmensberater
e.V.“ (www.bdu.de) und der Verband ,Die
KMU-Berater — Bundesverband freier Bera-
ter e.V.“ (www.kmu-berater.de). Auf deren
Internetseiten sind die Qualititsansprii-

che zu finden, die die Verbinde an ihre
Mitglieder stellen. Natiirlich gibt es auch
Mirtgliederverzeichnisse wie z.B. www.kmu-
beraterboerse.de.

Selbstverstindlich kann man auch di-
rekt im Internet recherchieren. Dort stof3t
man auf eine Reihe von Beraternetzwerken
— im Gegensatz zu den beiden genannten
Berufsverbinden sind das in der Regel Ak-
quise-Netzwerke. Dort ist man als Berater
Mitglied, um Auftrige zu generieren. Da-
her sollten dort die Aufnahmekriterien be-
sonders genau in Augenschein genommen
werden.

Hat man zwei, drei oder mehr durchaus
passende Berater gefunden, kann zur weite-
ren Vorauswahl eine Tabelle hilfreich sein,
in der die Anforderungen aufgelistet sind.
In diese wird fiir die potenziellen Berater
eingetragen, ob sie nach den vorliegenden
Informationen die Anforderungen erfiillen
oder nicht.

Das unverbindliche Kennenlern-
gesprach und die Auswahl-
entscheidung

Das Kennenlerngesprich mit den zwei bis
drei passendsten potenziellen Beratern aus
der Tabelle wird im Unternehmen selbst
gefiithre. Es ist ein unverbindliches Ge-
sprich, das heiflt fiir das Unternehmen ist
es kostenlos. Im Gesprich wird auch noch
keine Entscheidung getroffen, da ein Ver-
gleich erst nach Abschluss aller Gespriche
moglich ist. Eine bewusste und gut tiber-
legte Entscheidung kann somit erst eine im
Anschluss fallen.

Basis ist die Gesprichsvorbereitung zu
den drei oben besprochenen Fragen. Auch
hier empfichlt sich wieder eine detaillierte
Auflistung als Vorbereitung. So werden ei-
nerseits im Gesprich keine Themen oder
Aspekte vergessen, andererseits konnen in
diese Liste gleich die wesentlichen Inhalte
und FEindriicke notiert werden. Besonders
interessant ist das, wenn von Unterneh-
mensseite zwei oder mehrere Personen teil-
nehmen. Diese fithren dann alle eine eigene
Gesprichsliste und tauschen im Nachhin-
ein ihre Eindriicke aus.

Nach getroffener Entscheidung wird
das erste Telefonat mit dem ausgewihlten
Berater gefiihrt. Wenn es zu einer Vereinba-
rung kommt, werden die anderen Berater
ebenfalls angesprochen mit einer Absage.
Dies ist nicht nur eine Frage der Hoflich-

keit. Es konnte ja auch sein, dass es nur
dieses Mal nicht ganz gepasst hat, eine Zu-
sammenarbeit bei einer anderen Thematik
zukiinftig aber durchaus vorstellbar wire.

Die Vereinbarung kann im ersten
Schritt miindlich getroffen werden. Zur
Sicherheit beider Seiten sollte allerdings
eine schriftliche Vereinbarung, ein Bera-
tungsvertrag, unmittelbar folgen und auf
jeden Fall vor Beginn der Zusammenarbeit
abgeschlossen werden. Und natiirlich soll-
ten Unternehmen nur einen Vertrag un-
terschreiben, der alle besprochenen Punkte
vollstandig und richtig festhalt.

Die Beratung lauft — worauf zu
achten ist

,Die Zusammenarbeit beginnt und lduft
hoffentlich so wie sich beide Seiten das vor-
gestellt, besprochen und vereinbart haben.
Aber auch in Beratungsprojekten kann es
zu Missverstindnissen oder Briichen kom-
men oder es werden Termine nicht einge-
halten oder Unternehmen stellen fest, dass
ihre Erwartungen eben in der Realitit doch
nicht so erfiillt werden wie gedacht.

Der erste Schritt ist dann immer das
direkte Gesprich dariiber. Direkt hat dabei
zwei Dimensionen: Die zeitliche Dimensi-
on lautet unverziiglich, sofort — nichts an-
stehen lassen, ist dabei die Devise. Die in-
haltliche Dimension lautet offen — wirklich
alles ansprechen, was als ,stérend” emp-
funden wird. Das gilt iibrigens fiir beide
Seiten. Und auch was gut lduft, darf man
ansprechen.

Wenn dieses Gesprich niches hilft,
kann es notwendig sein im zweiten Schritt
eine Zusammenarbeit vorzeitig zu beenden.
Dieser Schritt hingt natiirlich davon ab,
was dazu im Beratungsvertrag vereinbart
worden ist. |
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