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Analyse

ach Jahren des Wachstums bringt die

aktuelle Wirtschaftskrise nun auch fiir

die erfolgsverwohnte Beraterbranche
deutliche Einschnitte mit sich. Renommierte Con-
sulting-Hauser vermelden Umsatzriickgéange und
Gewinneinbriiche. Betrachtet man die Zahlen der
Unternehmen genauer, so sind jedoch erhebliche
Unterschiede zwischen den Marktteilnehmern zu
beobachten. Besonders auffallig sind hier Unter-
schiede zwischen den verschiedenen GréBen-
klassen: Rechnen etwa Beratungsunternehmen
mit bis zu 2,5 Millionen Euro Umsatz noch mit
Wachstumsraten von 7,1% im ,Krisenjahr”
2009, prognostizieren die groBen Hauser (Umsatz
ab 45 Mio. Euro pro Jahr) ein Wachstum von nicht
einmal einem Viertel dessen (1,7%). Auch der aus
Boomzeiten gewohnte Mitarbeiteraufbau groBer
Beratungen wird vor diesem Hintergrund vielfach
splrbar gebremst. Das konkrete Beispiel der
Miinchner Unternehmensberatung actori dage-
gen zeigt, dass auch in Krisenzeiten mit klar
fokussierter Ausrichtung weiter erfolgreich
gewirtschaftet und gewachsen werden kann:
actori kann 2009 an den geplanten zweistelligen
Wachstumszielen festhalten und den Mitarbei-
terstock weiter aufhauen. Spezialisiert auf die
Beratung von Kultur-, Sport- und Bildungsein-
richtungen wird ein Ausbau der Mitarbeiterzahl
auf diber 40 im Jahr 2009 avisiert.

Wie kommen diese Unterschiede zustande?
Liegt es an strukturellen Problemen, mit denen
groBe Beratungen konfrontiert werden? Sind
kleine Beratungen mit ihrem Profil besser fir die
Herausforderungen einer solchen Krise gewapp-
net? Ein zentraler Erklarungsfaktor: Gerade in
schwierigen wirtschaftlichen Zeiten ist es not-

wendig, Mittel zielgerichtet und absolut effizient
einzusetzen. Budgets fiir Beratungsleistungen
werden dementsprechend eher an Consultants
vergeben, die ein spezielles Problem im selben
Kontext und derselben Branche schon nachweis-
bar und bestenfalls mehrfach geldst haben. Fol-
gerichtig haben kleinere Beratungen, die sich
haufig in Nischen positionieren und auf abge-
grenzte Bereiche spezialisieren, starke Wettbe-
werbsvorteile. Dies bringt auch fiir die Mitarbei-
ter dieser Beratungen eine groBe Chance fiir den
schnellen Aufbau eines Expertenstatus. Dieser
Aspekt, aber auch diverse andere Faktoren
machen gerade in Krisenzeiten den Reiz von eher
kleineren Unternehmensberatungen fiir Young
Professionals und Hochschulabsolventen wie
auch fiir Klienten aus.

Mitarbeiter schatzen , weiche Faktoren”
und Entwicklungschancen

Die Einstiegsgehalter sind es zumeist nicht, die
den Ausschlag fiir kleine und mittelstandische
Beratungen geben — dafir punkten sie klar mit
weichen, aber nicht minder wichtigen Faktoren.
Bei groferen Beratungen begegnet man haufig
im Bewerbungsprozess einer gewissen Anony-
mitét und standardisierten Assessment Centern.
Bei Mittelstandlern dagegen werden — bei glei-
cher Professionalitat des Prozesses und ver-
gleichbaren Anforderungen — typischerweise vier
bis fiinf personliche Interviewrunden mit spate-
ren unmittelbaren Kollegen durchgefiihrt, bei
denen zudem meist schon friih die Maglichkeit
gegeben ist, sich direkt mit der Unternehmens-
fiihrung auszutauschen. Diese Gesprache mit Per-
sonlichkeiten, die das Unternehmen selbst mit
aufbauen, vermitteln einen deutlich klareren und

unmittelbareren Eindruck vom potenziellen
Arbeitgeber und werden von den Bewerbern
hoch geschétzt. Bereits im Bewerbungsprozess
zeigt sich somit auch schon ein weiterer Reiz der
kleineren Unternehmensberatungen: Flache Hier-
archien dominieren zumeist die interne Organi-
sationsstruktur. Dies hat den Vorteil, dass Ent-
scheidungswege kurz gehalten werden und ein
unmittelbarer Kontakt zu der Geschéftsfiihrung
auch im taglichen Geschéaft immer méglich ist.
Des Weiteren ist der Weg zum personlichen Auf-
stieg in der Hierarchie schnell ersichtlich und klar
aufgezeichnet.

Die Attraktivitat von flachen Hierarchien und klei-
nen Unternehmen spiegelt sich auch in der Ver-
antwortung wider, die schnell auch jiingeren Mit-
arbeitern gegeben wird. In kleineren Beratungen
ist haufig ein Spirit greifbar, der stark vom unter-
nehmerischen Handeln geprégt ist. Der Erfolg der
Firma ist auf weniger Schultern verteilt, die Iden-
tifikation mit der Company ist weitaus groBer
und der Einsatz fiir den Erfolg der Beratung ist
deutlich mehr vom persénlichen Unternehmer-
tum gepragt. Die Mitarbeiter sind hier starker mit
dem Erfolg der Firma verbunden als in groBeren
Hausern, in denen der Erfolg des Einzelnen nicht
immer direkt mit dem des Unternehmens ver-
bunden werden kann.

Haben sich Young Professionals einmal fiir eine
mittelstandische Beratung und den haufig damit
einhergehenden speziellen Themenfeldern ent-
schieden, ist es naheliegend, dass fiir die Mitar-
beiter gerade diese Felder ausschlaggebend fiir
die Arbeitgeberwahl waren. Die subjektive Wahr-
nehmung der Projektattraktivitat ist dement-



sprechend dauerhaft als sehr hoch einzuschatzen. Die Projektthemen inner-
halb der gesetzten Nischen kdnnen dabei dennoch durchaus variabel und
sehr abwechslungsreich sein, was wiederum durch das Beispiel actori belegt
werden kann: Entwickelten die actori-Berater gerade noch ein neues Mar-
ken- und Vertriebskonzept fiir eine fiihrende Oper, so sind sie vielleicht als
nachstes mit der Erarbeitung eines Betriebskonzepts fiir eine Multifunkti-
onshalle oder dem Sanierungskonzept eines professionellen Sportklubs
betraut.

Eine weitergehende Spezialisierung einzelner Berater ist dariiber hinaus
gewollt und wird aktiv nach den personlichen Interessen und Starken gefor-
dert. Da kleinere Beratungen zumeist als Experten in ausgewéhlten Bran-
chen oder fiir abgegrenzte funktionelle Fragestellungen tatig sind, werden
ihre Mitarbeiter auch am Arbeitsmarkt mit eben dieser Fokussierung stark
nachgefragt. Diese Beratungen entwickeln sich so héufig zur ,Kader-
schmiede” fiir ihre Schwerpunktbranchen oder —funktionen und stellen so
aus Mitarbeitersicht auch ein attraktives Sprungbrett fiir die Zukunft dar.

Kunden préferieren Beratungen mit hoher Spezialisierung und
Umsetzungskompetenz

Vor dem Hintergrund der kritischen gesamtwirtschaftlichen Situation stellt
sich nicht nur fiir Hochschulabsolventen intensiver die Frage nach der pas-
senden Unternehmensberatung. Auch die Kunden, die auf Beratungslei-
stungen setzen, miissen noch konsequenter eine effiziente Mittelverwen-
dung sicherstellen und die Wahl der Beratung kritischer priifen.

Argumentiert man aus Klientensicht rein auf Kostenbasis, so fiihrt kein Weg
an kleineren Beratungen vorbei. Bei den fiihrenden Strategieberatungen
beginnen die Tagessétze fiir die Bereitstellung eines Juniorberaters bei 2.000
Euro, wohingegen kleinere Hauser ihre Dienste schon ab 1.000 Euro tag-
lich zur Verfiigung stellen. Dass der Preis jedoch nicht alleine ausschlagge-
bend ist, liegt auf der Hand. Handelt es sich um strategisch wichtige The-
men, die den Unternehmenserfolg maBgeblich beeinflussen, ist der Preis
der Beratung nicht erstes Entscheidungskriterium. Die Frage ist eher: Wer
kann die Problemstellung am Besten greifen und I6sen? Hier kommt das
Thema der Spezialisierung zum Tragen. So fiihrt bei den groBen Beratun-
gen die von Projekt zu Projekt wechselnde Team-Besetzung mit oft wenig
auf die spezifischen Themen spezialisierten Beratern nicht immer zu opti-
malen Ergebnissen. Spezialisten, welche aus den kleinen Beratungsunter-
nehmen zum Einsatz kommen und in dieser Besetzung schon diverse inhalt-
lich sehr vergleichbare Aufgabenstellungen bearbeitet haben, sind hier in
ihren Leistungen mindestens ebenbiirtig.

Die erfolgreichsten mittelstandischen Beratungen — Prof. Fink nennt sie in
seiner vielbeachteten Studie die , Hidden Champions am Beratungsmarkt”
— fokussieren sich fast alle auf eine Nische: , Ein Generalist, der in allen
wichtigen Beratungsthemen kompetent auftreten muss, tut sich natur-
gemaB schwerer, in jedem einzelnen Segment des Marktes ein ahnlich kla-
res Profil zu entwickeln.” Spezial-Beratungen dagegen genieBen in ihren
Nischen ein iiberragendes Image. Laut Fink sind die Hidden Champions , die
heimlichen Helden der funktionalen Spezialthemen — Business Develop-
ment etwa, Lieferkettenmanagement oder Controlling.” — denn Speziali-
sierung erlaubt es, ein Thema zielgerichteter und in kiirzerer Zeit abzuar-
beiten. Diese lasst sich auch durch noch so groBe und intelligent aufberei-

tete Wissensdatenbanken kaum ausgleichen. Kleine Beratungen agieren
also ndher am Markt und kommen schneller zu konkreten Probleml|d-
sungsstrategien.

Auch in den Bereichen Umsetzungskompetenz oder Kommunikations-
fahigkeit werden kleine Beratungen von den Auftraggebern regelmaBig bes-
ser eingestuft als beispielsweise McKinsey oder die Boston Consulting
Group. Speziell das Thema Umsetzungskompetenz gewinnt im Beratungs-
markt nun genau zunehmend an Bedeutung — ein weiterer malgeblicher
Erklarungsfaktor dafiir, dass kleinere Beratungen auch aus Sicht der Auf-
traggeber die Klientenbed(irfnisse haufig besser erfiillen kdnnen und sich
am Markt somit gegeniiber groBen Consulting-Unternehmen gegenwartig
signifikant besser entwickeln.

Klein aber fein — Best Choice sowohl fiir Mitarbeiter als auch fiir
Kunden

Waéhrend manche Hochschulabsolventen nach ihrem Abgang von der Uni-
versitat in groBeren Beratungen in der Anonymitat der Masse zu versinken
drohen, in denen die berlichtigte Ellbogenmentalitat vorherrscht, so ist das
Unternehmensklima in kleineren Beratungen damit kaum zu vergleichen.
Der direkte Kontakt zur Fiihrungsebene, kurze Prozesswege, eine ausge-
pragte unternehmerische Verantwortung sowie attraktive Projektthemen
pragen hier das Arbeitsleben. Kleine Beratungen sind haufig gepragt von
exzellent ausgebildeten Spezialisten, von deren Fachwissen Kollegen und
Kunden gleichermaBen profitieren kénnen. Diese Tatsache hilft auch den
Unternehmen, die vor der Frage stehen: Welche Beratung ist die Richtige
fir mich? Zwar verfiigen grBere Beratungen per se Uiber mehr ,Manpo-
wer”, sehen sich aber haufig im Nachteil gegeniiber kleineren speziali-
sierten und flexibleren Hausern — ganz zu schweigen von den immensen
Unterschieden in den angebotenen Tagessatzen.

Klein aber fein: dies ist nicht nur in Krisenzeiten die attraktivere Wahl fir
ambitionierte Berater und erfolgsorientierte Kunden.
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