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Es ist kaum zu dbersehen, dass der Markt mittlerweile
Anforderungen an Berater stellt, die nicht von einer ein-
zelnen Person peleisiet werden kinoen. Die Rechtslage
wird runechmend komplizierter, die Mandanien sind
nichl mehr ausschlieflich in Deutschland aktiv, der
Branchen-Wetthewerb insgesamt wird hirter. Die Anzei-
chen deuren demmach immer mehr darant hin, dass Be-
ratung einen forcierten Wandel von der Einzel-Leistung
zur Team-Leistung durchliauft. Viele Kanzleien haben
deshalb den Schritt, Beratungsteams zo bilden, berefts
vollzogen. Der Beitrag zeigt, wie sich Beratungsunter-
nehmen in ihren Hauptressourcen Wissen und Erfah-
rungen optimieren kinnen. Dazu wird ein Erklirungs-
maodell fiir Wissenszusammenhiinge vorgestellt. Dieses
Moaodell dient als Grundlage Fir die optimierte Nutzung
vorhandenen Wissens und vorhandener Erfahrungen,
die hier Im Schwerpunkt anhand eines prototypischen
Implementierungsprozesses beschrieben wird.

I. Die Ausgangssituation

In cimem Beratungsunternchmen arbeiten Rechtsanwiilte,
Wirtschaflspriifer, Steuerberater und Unternelimensberater
(Betriebhswirtschaft) in emner Partnerschaft zusammen.

Die Kanzlei hat thren Arbeitsschwerpunkt in der Berarung
miitelstiindischer {der Grifle nach) bzw, inhabergefiihrter
(der Stuknir nach) Unternchmen. Ein Teil der Mandate
kann nach Grdde und Komplexitit von einem Partner. meis-
tens dem Steuerberater, angemessen betreul wenden, Divser
zicht im Bedarfs- und Einzelfall einen Experten — meisiens
einen der Anwille — hineu. Gerade aber die lukrativen, gri-
Beren Mandate bendtigen immer wieder ans Grinden des
Arbeitsanfalls oder des erforderlichen Erfahrungshinter-
grundes den Einsatz mehrerer Partner, In dicsen Fillen sucht

sich der verantworthiche Pariner die bendiiglen Unterstiitzer
nach Verfligharkeit, nach Erfabrungshintergrund ond nach
der persénlichen Vertriiglichkeit, Bei gutern Verlauf sind es
immer wieder dieselben, bei nicht so gutem Verlauf oder bei
Zetmangzel auch immer wieder Verschiedene.

Die Partner der Kanzlei ahnen, dass sie Geschift verschen-
ken, weil sie ihr Mandatswissen nicht optimal nutzen,

Mass dicse Thematik insgesamt sehr wichlizg und gerade in
den letzten Jahren eine besondere Aufmerksamkeit erfahren
hat, Hisst sich an den Entwicklungen der letzten Jahre able-
scn. Die typischen Freiberufler wie 7. B. Wirtschaftsprifer
und Steverberarer haben thren Klienten seit jeher thr fach-
liches Wissen und ihre angesammnelten Erfabrungen in Form
von Beratungsleistungen verkauft, In der Vergangenheit
stund dabei der einzelne Experte mit seinem Fachwissen
und seimen Erfahrungen im Mittelpunkt. Beratung wird
meht umsoenst als Lpeople’s business™ bezeichnel — es zihit
die persénlich-individuelle Reputation beim Kuenden, Da-
durch haben sich Unternehmenskulturen herausgebildet, die
das Wissen von Einzelpersonen honoreren: Wer als Berater
e bredtes und maglichst tiefes Wissen hat und dieses den
Bunden gegeniiber gut darstellen kann, macht ein gues Ge-
schifl,

Andererseits: Es braucht zwar nach wie vor das fachliche
Standing und die perséinliche Anerkennung der cimzelnen
Berater beim Kunden, aber wie das Beratungsunternshmen
die Beratungsergehnisse — sozusagen hinter den Kulissen
erbringt, dieser Prozessabschnitt triigr immer mehr zum Er-
[olg bei und sollte deshalb intensiv beleuchtet werden.
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