WEYAND SCHREIBT

Das neue Sog-Prinzip

Mehr Strategie in eigener Sache

Welche Chancen kleine und mittlere
Beratungshauser jetzt haben

achsen, wachsen, wachsen war

jahrzehntelang das Mantra

vieler Unternehmen - und vieler
Beratungsunternehmen. Wahrend sich die
Wirtschaft strategisch schnell weiterentwi-
ckelt, bleiben vor allem kleine und mittlere
Beratungsunternehmen noch in alten Strate-
giemodellen verhaftet. Zu grol3 ist das Risiko
fur die eigene Existenz, zu volatil die Kunden-
projekte, oftmals noch zu bequem der Markt.
Dabei verpassen jene Beratungshauser grol3e
Chancen, nicht nur der Anpassung an Markte
der Zukunft - sie verpassen auch die Chance,
sich signifikant in Ertrag und eigenen Zielen
weiterzuentwickeln. Es ist Zeit, Beratung auch
strategisch neu aufzustellen.

Es sind 5 Schritte auf dem Weg dahin.
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SCHRITT 1:
Eigene Ziele wirklich
definieren

Befragt man die Inhaber von Beratungs-
unternehmen nach deren Zielen, lautet die
haufigste Antwort: Wachstum. Bereits die
Frage nach dem Warum bleibt unbeantwor-
tet, ebenso wie ein konkreter Zielkorridor.
Das Mantra ,Wachstum" setzt die Organi-
sation unter Stress, ohne das klar ist, wo-
hin das Wachstum flhren soll und warum
Wachstum uUberhaupt angestrebt wird. An-
sonsten brennt sich fest: mehr Mitarbeiter,
mehr Umsatz - das Ubliche Beraterhamster-
rad nimmt Fahrt auf. Bereits der Blick hinter
das ,Warum" der gewunschten Umsatz-

und Mitarbeitersteigerung zeigt die ganze

01


http://weyand-schreibt.com/

Pallette moglicher Ziele: von personlichen
Freirdumen fur die Inhaber, die Chance, bei
groBeren Projekten pitchen zu kénnen, bis
zur langersehnten internationalen Tatigkeit
reicht ihnre Spannweite. Solche Ziele lassen
sich oft erreichen ohne Wachstum, manch-
mal sogar besser. Fur manche Ziele kann
Wachstum ein Weg sein, fur andere nicht -
die Differenzierung tut also Not.

SCHRITT 2:

Aus dem Mitarbeiter-
Projekt-Teufelskreis aus-
brechen

Wer wachsen will, braucht Mitarbeiter. Wer
Mitarbeiter hat, hat Kosten. Wer Kosten hat,
braucht mehr Umsatz, und zwar zeitnah.
Doch Kunden lassen sich immer mehr Zeit
mit einer Entscheidung, Projekte haben
enorme Vorlaufe.

Dies beschreibt das grof3te Dilemma
wachsender Beratungsunternehmen: erst
Mitarbeiter finden, von denen die guten

rar gesaht sind? Und riskieren, diese nicht
auszulasten, weil Projekte auf sich warten
lassen? Oder erst Projekte akquirieren und
das enorme Risiko eingehen, dann nicht
schnell genug entsprechende Kompetenzen
aufzubauen?

Es kann sich lohnen, hier Uber eine Flexibili-

sierung des Staffings nachzudenken. Ein
Gedankenexperiment: Das Beratunghaus
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der Zukunft hat solide Eckpfeiler, angestell-
te Senior-Berater, die als Trusted Advisor
die Kundenbeziehung vorantreiben und
Anwalt des Kundennutzens sind. Und an-
dererseits gibt es ein Freiberufler-Netzwerk
fur Expertenaufgaben, flexibel und ohne
Fixkosten. Dieses Netzwerk kann selbst
aufgebaut werden. Oft effizienter sind neue
und inzwischen bewahrte Plattformen wie
Comatch und Consocium, deren Datenbank
stets auf hoher Qualitat gehalten wird. Diese
Freiberufler kdnnen fur drei Falle eingesetzt
werden: wenn pure Manpower fehlt, wenn
Berater fUr besondere geographische Ein-
satzorte fehlen oder ganz spezielle Expertise
gebraucht wird (siehe Box unten). Das fuhrt
gleich zum nachsten Strategieimpuls:

SCHRITT 3:
Eigene Allmachtsfantasien
uber Bord werfen

Durch immer spezialisiertere Beratungsauf-
trage und gleichzeitig gestiegene Anspruche
ist es schwer, heute den idealen Mitarbeiter
vorzuhalten. Die Nischenwulnsche der
Kunden sind zu ausgefallen. Gleichzeitig
kann oft eine begeisternde Qualitat nur
uber Nischenfahigkeiten erreicht werden

- was wiederum zwingende Wachstums-
voraussetzung ist. Auch hier hilft Flexibili-
sierung: nicht viele Generalisten vorhalten,
sondern viele Spezialisten in der Hinter-
hand haben. Und Trusted Advisor als kons-
tante Grol3e etablieren.
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SCHRITT 4:
Neue Honorarmodelle nutzen

.Zeit gegen Geld" lautet das Geschafts-
modell nahezu aller Beratungsunterneh-
men. Aber ist das wirklich immer das Sinn-
vollste? Denn hier wird nicht der Nutzen
der Beratung vergutet, nicht deren Wirk-
samkeit, sondern lediglich der Aufwand,
den der Berater betrieben hat. Einfacher ist
das naturlich fur alle Beteiligten, hat man
doch einen klaren Bezugsrahmen. Fur den
Kunden fuhrt es jedoch zu Ineffizienz, denn
der Berater wird versuchen, moglichst viel
vergUtbare Agitation zu betreiben.

Und fur den Berater fuhrt es in die Ertrags-
falle: Tagessatze sind vergleichbar. Da die
Konkurrenz auch einen guten Eindruck
hinterlasst, vergleicht der Kunde genau jene
Tagessatze und hat die beste Chance zur
Verhandlung. Das Ergebnis: sinkende Er-
trage. Dieser Effekt wird verstarkt dadurch,
dass sich in sehr vielen Projekten bei glei-
chem Nutzen der Aufwand deutlich reduzie-
ren lieBe, wurde eben nicht nach Zeit abge-
rechnet und dies vollig kontraproduktiv fur
den Ertrag sein.

Die Losung: klares Definieren der Kunden-
ziele (ja, das macht sehr viel Muhe!), klares
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Festlegen der gegenseitigen Aufgaben

(ja, der Kunde muss mitarbeiten) und
dann das Festlegen eines pauschalen
Honorars fur die Expertise des Beratungs-
hauses ohne genaue Festlegung der dafur
notwendigen Leistungsmengen. Auch
Mischformen der Bezahlung sind naturlich
gut denkbar. Warum nicht einen pau-
schalen Tagessatz vereinbaren und eine
Erfolgskomponente garantieren? Alles ist
moglich, worauf sich Kunden und Berater
einigen konnen. Der Kunde sieht also,
welches Ergebnis er bekommt, baut Ver-
trauen zum Berater auf und kauft seinen
Nutzen. Durch die notige Kommunika-
tion, ohne die ein solches Honorarmodell
gar nicht funktioniert, werden bereits im
Onboarding gegenseitige Erwarungen
abgeklart und Missverstandnisse zwischen
Berater und Kunde vermieden - an dieser
Stelle wird enormes Potential verschenkt.
Die durchschnittliche Ertragssteigerung
hier: 20-40%.

Warum machen es dann so wenige Bera-
tungshauser? Eine strategische Entschei-
dung musste dauerhaft getroffen werden
und schrittweise umgestellt werden. Andere
Preismodelle erfordern andere Verhaltens-
weisen, Techniken, Angebotsprozesse und
eine andere Gesprachsfuhrung.
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SCHRITT 5:
Konsequenter
Haltungswechsel

Um all das umzusetzen, braucht es eine
andere Haltung: nicht Gré3e in Form von
moglichst vielen festen Mitarbeitern ist
entscheidend, nicht allmachtige Kompe-
tenz - sondern die Qualitat im Erkennen

und Loésen echter Kundenprobleme. Und
hierfir muss nicht der Aufwand in Zeit
vergutet werden, sondern das Ergebnis,
der tatsachliche Nutzen fur den Kunden.
Dies erfordert ein Umtrainieren der eige-
nen Gewohnheiten, der Haltung der Mitar-
beiter und letztlich auch ein Umerziehen
der Kunden. Keine leichte Aufgabe - aber
eine lohnenswerte!

Drei Situationen, in denen Beratungen von
flexiblem Staffing profitieren konnen:

Fehlende Manpower

Manchmal fehlt es schlichtweg an Manpo-
wer: ein zusatzlicher Berater, der spontan
eine Projektleitung unterstitzt, ein Team
erganzt oder als Industrieexperte zum Pro-
jekterfolg beitragen soll.

Fehlende Expertise

Spezielle Projekte erfordern besondere Ex-
pertisen. Eine Beratung kann nicht fur jedes
Thema Experten beschaftigen. Durch den
grol3en Pool an freiberuflichen Beratern und
Experten auf dem Markt, kann eine Beratung
flexibel auch individuelle Anfragen erfullen
Angenommen, ein Kunde bendtigt einen
Experten im Bereich Zweitvermarktung far
Fashion - auf diesem Gebiet sind nur sehr
wenige Experten tatig - der nachste jeman-
den, der eine Risiko-Management-Analyse im

WEYAND SCHREIBT

Bereich Ol und Gas durchfuhrt. Solche Leute
finden Beratungen im freien Markt, und jetzt
noch einfacher durch qualitatssichernde
Plattformen und Marktplatze.

Fehlende Berater vor Ort

Besonders im aulBereuropaischen Ausland
kann es zu Engpassen kommen, wenn es
darum geht, hochqualifizierte Berater mit
bestimmten Sprachkenntnissen vor Ort zu
finden. Firmen, die international agieren
oder neue Markte erschlieRen wollen, wen-
den sich dann oft an Beratungen. Wenn nun
die die chinesische Zweigstelle eines deut-
schen Automobilkonzerns jemanden sucht,
der eine neue Marketingstrategie entwickelt
oder jemanden fur ein Banking-Projekt in
der Golfregion, so kdnnen auch hier flexible
Lésungen die besten sein.
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