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in langfristige und stabile Beziehungen mit sei-
nen Kunden investiert hat.”

Bei Spezialisten wie Frontiers, der Eurogroup
Consulting aus Bad Homburg oder ZEB aus
Minster herrscht die Hoffnung vor, daB gerade
das Untersegment, auf das sie sich konzentriert
haben, krisensicher ist. ZEB ist vor allem bei
den Genossenschaftsbanken stark, die zwar
zum Teil durch riskante Geschafte mit Lehmann
& Co. Geld verloren haben, aber nicht in ihrer
Existenz bedroht sind.

Eurogroup Consulting startete vor zwolf Jahren
als Beratungspartner flir Genossenschaftsban-
ken, hat jedoch in den zuriickliegenden Jahren
auch internationale GroBbanken als Kunden
gewonnen. “Wir haben aber eine sehr gute
Streuung im Projektgeschdft liber die verschie-
denen Bankengruppen. Momentan gehen wir
deshalb nicht davon aus, daBB uns die Krise hart
treffen wird”, sagt Jens Faber, Manager Commu-
nications bei Eurogroup. Auch Marc Herzog sieht
fur zwei der drei Kernsemente, in denen Fron-
tier arbeitet, kaum Probleme: “Wir sind in der
Leasingindustrie durchaus etabliert, und das
Leasing wird als alternative Form der Finanzie-
rung in den nachsten Jahren eher an Bedeutung
gewinnen.” Auch beim Geschaft mit den klassi-
schen Privatbanken erwartet er keine bésen
Uberraschungen. “Einzig im Bereich Asset
Management wird es im nachsten Jahr definitiv
nicht einfach werden”, sagt Herzog. “Alles ande-
re zu behaupten, ware schlichtweg naiv.”

Public-Sector-Consulting
Etliche Berater haben sich

den Namen richtig versaut

Diisseldorf. Rund zehn Prozent aller Bera-
tungsauftrage in Deutschland vergeben dem
Bundesverband Deutscher Unternehmensbe-
rater zufolge die Einkdufer offentlicher Institu-
tionen. Wenn es nach Willen der Chefs nicht we-
niger Beratungsunternehmen geht, soll nicht
zuletzt durch das Projektgeschaft mit Amtern
und Behdrden im nachsten Jahr zusatzlicher
Umsatz generiert werden - quasi als eine Art
Ausgleich fiir Auftrédge, die wegen der Finanz-
krise verlorengegangen sind.

Thomas EBer, Bereichsvorstand bei Steria
Mummert Consulting in Hamburg rechnet bei-
spielsweise damit, da auch im nachsten Jahr ein
Umsatzwachstum (ber dem Marktdurchschnitt
erreicht wird. In den vergangenen beiden Jah-
ren hatten der Berater und seine Kollegen laut

Firmenangaben in diesem Segment Wachstums-
raten in Hohe von jeweils mehr als zwanzig Pro-
zent realisiert. "Die Kassen sind wegen der Steu-
ereinnahmen in den letzten Jahren gut gefillt,
die Budgetplanung ist an vielen Stellen abge-
schlossen fiir ndachstes Jahr. Die Projekte sind
eingestellt und angeschoben.”

Da liegt die Rechnung nah, daB es sich auch fiir
andere Consultants lohnen konnte, durch zu-
satzliches Public-Sector-Geschaft Umsatzein-
briiche in anderen Segmenten aufzufangen. “In
wirtschaftlichen Schwachephasen beobachtet
man immer wieder, daB sich Beratungsfirmen auf
die Offentliche Hand stiirzen”, sagt Roman
Schneider, Geschéftsfiihrender Gesellschafter
der S-M-M_Managementberatung GmbH in Diis-
seldorf. Gerade wenn es in vielen Unternehmen
nicht so gut lauft, kénnen Beratungen theore-
tisch viele Consultants, die sonst nichts zu tun
hatten, wenigstens bei Verwaltungsprojekten
einsetzen. Zuletzt waren nach dem Platzen der
Dotcom-Blase in den Jahren 2002 und 2003 die
Berater zu Tausenden ausgeschwarmt, um in
den angeblich so verkrusteten Verwaltungen mit
neuen Impulsen fiir Fortschritt zu sorgen.

“Einige haben sich den Namen
versaut und verbrannt.”

Einige Fachleute halten es jedoch fiir unwahr-
scheinlich, daB sich derartige Vorgéange im nach-
sten Jahr wiederholen werden. “Es ist ein Ge-
schaft, bei dem man zunachst regional im Klei-
nen lUberzeugen muB, und sehr viel lauft ber
Empfehlungen”, beschreibt Dirk Schéfer, Senior
Partner und Geschaftsfiihrer bei der Disseldorfer
Einkaufsberatung Kerkhoff Consulting den Markt.
"Wenn man erstmal in einem Landeswohlfahrts-
verband gute Arbeit gemacht hat, spricht sich
das rum. Die Verantwortlichen sind gut vernetzt
und tauschen sich intensiv auf Fachkonferenzen
aus.” Im UmkehrschluB bedeutet dies, daB Fehl-
schlage blitzschnell die Runde machen und alle
Entscheider von ihnen wissen.

Die Kunst ist es, Methoden aus der Privatwirt-
schaft so in die Projektarbeit mit der Verwaltung
einzubringen, daB diese Kunden tatsachlich
einen Vorteil davon haben. Davon kénnten dann
alle Seiten profitieren - wenn die Leistung auf
den Projekten denn auch immer stimmen wiirde.
Doch das war in den zurlickliegenden Jahren
nicht immer der Fall. Roman Schneider: “Einige
haben sich den Namen versaut und verbrannt.”
Das Image von Roland Berger und McKinsey
etwa litt erheblich im Zusammenhang mit der
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hitzigen offentlichen Diskussionen in Sachen
Umbau der Bundesagentur fiir Arbeit. Der Dra-
matiker Rolf Hochhuth setzte den Beratern in
der Nirnberger Arbeitsverwaltung gar ein -
nicht wirklich nettes — Denkmal, indem er sein
Theaterpublikum mit der Figur des Abzockers im
Berater-Outfit konfrontierte: Der euphemistisch
anmutende Titel des Hochhuth-Stlicks, das im
Februar 2004 uraufgefihrt wurde: “McKinsey
kommt”,

Auch andere Projekte machten Schlagzeilen.
“Teure SparmaBnahmen bei der Truppe”,
"Rechnungshof soll Berger-Gutachten prifen”,
oder “Charité gab 37 Millionen Euro fiir Berater
aus” lauteten Uberschriften von Artikeln und
Pressemeldungen. Viele Beratertruppen waren
mit groBer Geste in die Amtsstuben eingeritten
und schafften es dann doch nicht, mit Leistung
Zu Uberzeugen. Mit Anglizismen und Power-
Point-Folien versuchten sie zu verdecken, daB
ihnen zu den Problemen der Verwaltungen
nichts Geeignetes einfiel.

Das Geschéft mit Amtern und Behérden hat zu-
dem eigene Regeln - und die sind verdammt
kompliziert, so daB man das ndtige Know-how
nicht im Crash-Kurs vermitteln kann. So wird
durch eine Vielzahl gesetzlicher und organisato-
rische Vorgaben beispielsweise verhindert, daB
Berater wie in einem Unternehmen Abteilungen
auf dem Kopf stellen konnen. Dazu kommen
komplexe Regelwerke, die zum Beispiel bei
offentlichen Ausschreibungen beriicksichtigt
werden mussen, damit man als Dienstleister
tiberhaupt antreten kann. “Wer noch nie
Angebote nach Vergaberecht bearbeitet hat,
wird sich damit sehr schwer tun”, sagt Roman
Schneider. s TUET S

“Die offentliche Hand weiBl sehr gut,
fiir welche Themen sie Berater braucht
und fiir welche besser nicht.”

Aus diesen Grlinden ist es unwahrscheinlich,
daB unerfahrene Consulting-Firmen auf diesem
Markt FuB fassen kdnnen. Andere wie Kien-
baum, A.T. Kearney und kleine Spezialisten wie
die S-M-M finden sich in den Amtstuben dage-
gen bestens zurecht. Die Public-Sector-Consul-
tants von A.T. Kearney etwa brachten sich gera-
de wieder mit einer Untersuchung in Stellung,
derzufolge die Chefs von Amtern und Behdrden
“vier Milliarden Euro beim Einkauf von Materia-
lien und Dienstleistungen” verschenken.

Durch den Einsatz moderner, privatwirtschaft-
licher Beschaffungsmethoden, beispielsweise
durch das Bilindeln von Einkaufen, konnte laut
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Expertenberechungen diese Summe pro Jahr
eingespart werden,

Wer mit konkreten Ideen und guten Referenzen
an die Behordenentscheider herantritt, ist trotz
aller Beraterskepsis in den Verwaltungsetagen
gerne gesehen. “Die Offentliche Hand hat massiv
dazu gelernt”, sagt Roman Scheider. "Den Bera-
ter sitzen Topleute gegenuber. Und die wissen
inzwischen sehr gut, fir welche Themen sie Be-
rater nehmen und fiir welche besser nicht.”

Ranglisten
Keine wissenschaftlich

fundierte Veranstaltung

Kaufbeuren. Jede Tabelle ist interpretierbar: So
konnte sich etwa Uli HoeneB, Manager des FuB-
ballklubs FC Bayern Miinchen, nach dem achten
Spieltag der laufenden Bundesliga-Saison wahl-
weise daruber argern, nur Elfter zu sein in der
Tabelle - oder sich dariber freuen, nur finf
Punkte Riickstand auf die zu diesem Zeitpunkt
erstplazierte Mannschaft des HSV zu haben.
Eine dhnliche Achterbahn der Emotionen wie der
Bayern-Manager erleben wohl auch Deutsch-
lands Managementberater, wenn alljahrlich die
sogenannte Lunendonkliste mit den Umsatzzah-
len der groBten Consulting-Companies veroffent-
licht wird — mit einem kleinen Unterschied. “Hoe-
neB”, so berichtet ein Branchen-Experte, “raumt
in ruhigeren Momenten ja durchaus ein, daB es
Wichtigeres gibt im Leben als FuBballspiele und
Tabellenplatze. Fiir die Berater hingegen, die von
Linendonk und seinen Mitarbeitern plaziert wer-
den, sind die Rankings des bayerischen Resear-
chers nicht wirklich eine der schonsten Neben-
sachen der Welt. Die nehmen das Ganze in der
Tat todernst”.

Wahrend nicht wenige Entscheider aus Branchen
wie Consulting, Zeitarbeit oder Weiterbildung
fluchen, wenn der Griinder der Research-
Gesellschaft mal wieder eine seiner Rennlisten
mit den vermeintlich starksten Firmen der jewei-
ligen Branche verdffentlichen 1aBt, machen die-
jenigen, die augenscheinlich noch recht gut
davongekommen sind, mit den realisierten

Resultaten durchaus gerne mal ein biBchen
Werbung - polittaugliche Interpretationen inklu-
sive, So pflegen etwa die PR-Verantwortlichen
der Unternehmensberatung Roland Berger den
von Linendonk zugewiesenen obligatorischen
zweiten Platz hinter McKinsey mit den Worten zu
kommentieren, man sei ja immerhin unter den
Strategieberatern ‘die Nummer Eins europai-
schen Ursprungs’... "Dabei hat Berger Wort-Salti




