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Beratung nach Benchmark

Beratungsleistung muss zum Unternehmen
passen. Dies habe ich in einer Zeit erfahren,
als ich selbst in einer Festanstellung nach
einer geeigneten Unterstiitzung fiir ein Teil-
unternehmen mit einem Umsatz von ca. 8
Mio. EUR pro Jahr suchte. Verschiedene Be-
ratungshduser hatten sich um das Effizienz-
steigerungsprojekt zur Ergebnisverbesse-
rung beworben. Alle vier Anbieter fiir sich
genommen waren absolut kompetent, und
die Bandbreite reichte vom Freelancer als
One-Man-Show bis hin zu einer exklusiven
groReren Beratungsgesellschaft.

Die Vorgesprache zur Angebotsabgabe fiihr-
ten zu einem Benchmark, so dass eine Ent-
scheidung getroffen werden konnte. Wah-
rend die groReren beiden Anbieter zundchst
eine dreimonatige Analysephase und dann
die eigentlichen Vorschlige zur Umset-
zung iiber weitere drei Monate, dies dann
jeweils mit mehreren Beratern vom Junior-
bis zum Senior-Consultant erarbeiten woll-
ten, haben die beiden kleineren zwar auch
eine Analyse, jedoch eine sofortige paralle-
le praktische Umsetzung der auf der Hand
liegenden Themen angeboten. Wie das Vor-
gehen waren auch die professionellen Ange-
bote selbst sehr unterschiedlich. Auf der ei-
nen Seite erreichten uns sehr ausfiihrliche,
durchaus beeindruckende Prasentationen
mit der Beschreibung der verwendeten Tools
und dem Stufenplan fiir das Vorgehen. Die
kleineren Beratungen beschrankten sich auf
einen kurzen Abriss der erfassten Aufgabe
und der angebotenen Schritte. Unser defi-
niertes Budget und die Dringlichkeit haben
letztlich zur Entscheidung fiir einen Freibe-

T
e

kot

Y

rufler gefithrt, der einerseits sehr zeitnah
starten konnte und andererseits nicht nach
einem Biiro vor Ort fragte, sondern dort ar-
beiten wollte, wo die Musik spielte - in der
Fertigung, in der Qualitdtssicherung und
auch in der Entwicklung. Die Wahl war genau
richtig: Bereits in der zweiten Arbeitswoche
waren erste Themen umgesetzt und die sehr
kritische Mannschaft von der Unterstiitzung
des Beraters iiberzeugt. Die auch in diesem
Fall durchaus respektablen Tagessatze hat er
dreifach eingespielt.

Dass eine genaue Definition und Uberwa-
chung der gewiinschten Leistung erforder-
lich ist, habe ich spater in einem Fall er-
fahren, als ein grofReres Beratungshaus ein
Mandat bei einem Unternehmen mit Umsatz
im unteren zweistelligen Millionenbereich
ausiibte. Der Betrieb war in einer finanziel-
len Schieflage, das Kundenvertrauen ver-
spielt und die Mitarbeiter demotiviert. Mit
einer grofReren Mannschaft haben die Con-
sultants zundchst fiir Transparenz in den
Zahlen gesorgt, das Unternehmen umorgani-
siert und durch einen gesteuerten Lagerauf-
bau fiir sichere Kundenbelieferung gesorgt.
Man konzentrierte sich auf die Gewinn-
und Verlustrechnung, aus der z.B. abgelei-
tet wurde, dass der Lohnkostenanteil im Un-
ternehmen zu hoch und damit Mitarbeiter
zu viel an Bord waren. Ohne groRRere, aber
nicht vorhandene Finanzmittel war keine Er-
gebnisverbesserung zu erreichen. Der Unter-
nehmer stand mit dem Riicken zu Wand.

Dritte stellten dann schnell fest, dass man
viel zu gilinstig am Markt unterwegs war und
bei aller Anstrengung gar kein Geld verdie-
nen konnte. Kurzfristige Preiserhhungen
und die Trennung von Kunden waren not-
wendig. Dies hat das groRere Beratungs-
haus in einer der vielen Analysen eigentlich
auch herausgefunden, jedoch keine Taten
folgen lassen. Erschreckend war in diesem
Zusammenhang auch zu sehen, dass man an
dem Auftrag festklammerte und durch eine
geschickte Politik den Banken gegeniiber
dafiir gesorgt hatte, dass Quartalsberich-
te nur durch das Beratungshaus abgegeben
werden durften. Ein Kredit von beispiels-
weise 200.000 EUR ,kostete” auf der Bera-
tungsseite pro Quartal ca. 10.000 EUR. Die
VerhdltnismaRigkeit war auf beiden Sei-
ten - Bank und Beratungshaus - nicht ge-
geben, eine unschone Trennung zwangs-

ldaufig. Das Beratungshaus passte nicht zum
Unternehmen, was der Unternehmer durch
ein vorheriges Benchmarking hatte heraus-
finden kénnen. @
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