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FR-Karriere

Traumberuf Berater?

Autor Bernhard Kuntz raumt auf mit Vorurteilen und Blau&ugigkeit

VON BERNHARD KUNTZ

Der Beratungsmarkt boomt. Genauer
gesagt: Der Beratermarkt boomt. Doch viele
Manner und Frauen starten blauaugig in

die Berater-Existenz - auch, weil der Start
so leicht scheint, sind doch weniger
Investitionen nétig als zum Er6ffnen einer
Imbissbude.

FRANKFURT A. M. - DieHauptursache, warum
dieZahl der Berater stetig steigt, ist die Situa
tion am Arbeitsmarkt. Immer mehr berufs-
erfahrene Personen miissen sich plétzlich e-
ne neue berufliche Perspektive aufbauen.
Schlielflichist der Weg eines45-Jahrigen zur
Rente noch weit.

Vide ziehen in dieser Situation ene
selbststéndige Existenz s Berater oder Trai-
ner in Erwdgung - und werden hierin von
den Outplacementberatern und der Agen-
tur fir Arbeit bestérkt. Denn fir Seistjeder
Neu-Stelbststandige ein Klient mehr, der ei-
ne neue Berufsperspektive gefunden hat
oder ein Leistungsbezieher weniger.

Vide Manner und Frauen starten blauéu-
gig in die Berater-Existenz - auch well hier-
fir kaum Investitionen nétig sind, weit weni-
ger ds zum Erdffnen einer Imbissbude. Ein
Computer, ein Tdefon, Visitenkarten und
Briefpapier genligen, und schon kann das
Beraterdasein beginnen.

Viden ehemaigen Angestelte scheint
das Berater-Sein auch verlockend, well Sees
mit vid Gdd verdienen gleich setzen.
Schliefdich fordern Trainer und Berater oft
Tagessitze von 1000 Euro und mehr. Se
Uibersehen, dass Selbststéndige dlein fir ih-
re Altersvorsorge und Krankenversiche-
rung sorgen miissen, dass se auch mal Ur-
laub machen und dass Se die Kogten fir Bi-
ro, Tdefon und Auto haben. Und nicht zuver-
gessen dieWerbekosten. Selbststéndige Trai-

ner und Berater milssen einen Umsatz von
circa 8000 Euro erziden, um auf ein Ange-
stelltengehalt von 4000 Euro zu kommen.
Vor dlem die fir das Gewinnen von Auftré
gen erforderliche Zeit unterschétzen fast a-
le Neulinge.

Zudem sind die Unternehmen derzeit
stark umworben. Deshalb brauchen Unter-
nehmensberater eine Uberzeugende Argu-
mentation, warum Firmen gerade sie und
keinen Mitbewerber engagieren sollten. Die-
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s fehlt fast dlen Beratern - vor dlem, well
se sch nicht ausreichend spezidisieren.
Mes offerieren sie ihren Kunden Standard-
themenwie, Konfliktelésen”, dieschon Tau-
sendevon Kallegen im Programm haben. O
fen bleibt hierbei, um welche Art von Kon-
flikten es sich handelt. Dabei werden fiir das
L &sen personlicher Konflikte zwischen Mit-

arbeitern andere Fahigkeiten bendtigt ds
fir das Lésen von Zielkonflikten in Unter-
nehmen.

Ein weiteres Manko: Die meisten Berater
haben ihre Zielgruppe nicht scharf defi-
niert. Oft beschreiben se ihre Zielgruppe
schlicht ds ,,Unternehmen” oder ,Fih-
rungskréfte von Unternehmen”. Dabel sind
Unternehmen so verschieden wie Men-
schen. Ein Handwerksbetrieb hat eineande-
re Struktur und Kultur as ein Konzern - a-
so auch andere Probleme. EinHandel sunter-
nehmen mit Hunderten von Filiden hat an-
dere Probleme ds ein Produktionsbetrieb,
bel dem sich dle Mitarbeiter auf demselben
Gdéande tummeln. Und ein Ingenieurbiiro,
das fast ausschlieflich hochquaifizierte
Spezidisten beschéftigt, hat andere Proble-
measeine Putzkol onne. Entsprechend zahl -
reich sind die Moglichkeiten, sich zu spezia-
lisieren - und eine Argumentationskette auf-
zubauen, warum das Unternehmen x gerade
den Berater y engagieren sollte.

Ausdauer ist unverzichtbar

Doch Vorsicht! Jede Speziaisierung enthélt
ein Leistungsversprechen. Wer sich as Spe-
zidist fir Handwerksbetriebe présentiert,
muss die Besonderheiten dieser kleinen,
meist inhabergefiihrten Betriebe kennen.
Und wer einem Unternehmen ein Seminar
»Mitarbeiter flihren in Zeiten von Personal-
abbau" offeriert, muss auch die Frage beant-
worten kdnnen: Wie motiviere ich ds Fih-
rungskraft meine Mitarbeiter, wenn fest-
steht, dass 20 Prozent von ihnen entlassen
werden? Denn der Kunde ist zurecht verar-
gert, wenn sichder Spezidist ds,, DUnnbrett-
bohrer" erweist.

Doch selbst angehende Berater mit dem
profiliertesten Angebot miissen sich darauf
eingellen: Bis Unternehmen ihnen einen
Ergtauftrag erteilen, vergehen Monate, zu-

Die Katze im Sack
verkaufen

weilen sogar Jahre. Also brauchen se Hart-
nackigkeit, Ausdauer und Geduld. Se soll-
ten zudem ein finanzidles Polster haben.
Denn sonst Uberstehen sie die lange Durst-
strecke nicht, bis das erste Unternehmen zu
ihnen sagt: ,,Was seuns anbieten, klingt in-
teressant. Lassen Seunsma einen Versuch

wagen.

Ein scharfes Profil
ist unabdingbar fir
erfolgreiche Berater.
Denn die Katze im
Sack wollen Kunden
nur selten kaufen.



