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Unternehmensberatung

Ein Schneider erhält seinen Lohn nur, wenn das Kieid sitzt.

Ein Mechaniker verdient nur dann, wenn das Auto nach

der Reparatur besser fährt als vorher. Ganz anders der

Unternehmensberater; Bezahlt wird dieser auch dann,

wenn die Konzepte im Unternehmen nicht zum erhofften

Erfolg führen.
Die modische Forderung nach einer erfolgsabhängi-

gen Bezahlungvon Beratern passt in die heutige Zeit. Der

Scharlatanerie-Vorwurf gegenüber Beratern erkiingt lau-

ler denn je. Und die Wirkiichkeit bietet viele Gelegenhei-
ten zur Aufregung: Beratungsfirmen geraten unter Druck,

wenn deren Vorschläge für eine Reform der Berliner Uni-

versitäten auf den Erfahrungen aus dem Studentenieben

ihrerjungberater basieren. Gestandene Strategieberater

müssen sich dafür rechtfertigen, dass die frisch von der

Universität rekmtierten Berater in Unternehmen häufig
teure, aber wirkungslose jugend-forscht-Projekte durch-

führen.

Mit einer erfolgsabhängigen Bezahlung signalisieren
Berater ihren Kunden, dass sie nicht nur wortreiche Stra-

tegiepapiere erzeugen. Vieimehrwollen sie sich die Hände

bei der Implementierung schmutzig machen. Welches

bessere Argument kann ein Berater hervorbringen, als das

Versprechen „Bei Unzufriedenheit Geid zurück"? Was den

Kunden im Aldi-Markt überzeugt, muss doch bei den Auf-

traggebern in Unternehmen und öffenthcherVerwaitung

ebenso ziehen.

Ist die erfolgsabhängige Bezahlung sinnvoll? Besonders
komplexe Tätigkeitsfelder zeichnet aus, dass die Leis-

tungserbringer nicht nach Erfolg, sondern nach aufge-

wandter Zeit bezaült werden: Der Rechtsanwalt erhält

seine Gebühr, auch wenn er den Prozess verliert. Die Arz-

tin bekommt ihr Honorar auch dann, wenn Ihr der Pati-

ent unter den Händen wegstirbt. Und die Pastorin bekommt

ein Gehalt, unabhängig davon wie viele Schäflein sie Gott
oder der Kirche zuführt.

Die Professionssoziologie, die sich immer darüber ge-

wundert hat, dass manche Berufsfelder sich gegen eine

erfolgsabhängige Bezahlung wehren konnten, hat dafür

einen Begriff gefunden: Technologiedefizit. Besonders

Bemfsfetder, die für ihren Erfoig auf die Mitwirkung des
Klienten angewiesen sind, lassen sich nicht derart stan-

dardisieren, dass eine einfache, quasi technisierbare Ur-

sachen-Wirkung-A/erbindung herzuste1!en ist. Ein Rechts-

anwalt, Arzt, Pastor oder auch Berater ist hilflos, wenn

der Klient sich verweigert.

Was würde passieren, wenn sich die erfolgsabhängige

Bezahlung von Beratern durchsetzte? Wahrscheinlich

würde sich die Qualität der Projekte nicht verbessern
oder verschlechtern. Aber in der Außendarstellung wür-

den wir eine Vielzahl von neuen Erfolgsgeschichten hö-

ren. Genauso wie jeder guter Manager weiß, wie er kurz-

fristig schwarze Zahien
errechnen kann, weiß

ein Berater, wie er zäh-

lenmäßig nachweisen

kann, dass sein Projekt

ein großer Erfolg gewe-

sen ist. Die Schaufens-

terdekoration von Be-

»Der Vorwurf der

Schariatanerie

erklingt lauter

denn je.«
ratern, die jetzt schon

ein hohes Niveau er-

reicht hat, würde durch

die erfolgsabhängige
Bezahlung noch ausge-

feilter werden.

Mit dem Wunsch

nach erfolgsabhängiger
Bezahlung konfrontierte
Be ratungs unternehmen

stehen vor der Wahl:

Sie können -wie in der

EDV-Beratung üblich -

die Prozesse vom Kun-

den übernehmen und

in eigener Verantwor-

tung betreuen. Dann

sind sie Unternehmer

und keine Berater mehr. Oder sie bleiben Berater und ha-

ben Beziehungen zu Klienten, in denen diese weiterhin

die Prozess-Verantwortungtragen. Dann kann die erfolgs-

abhängige Bezahlung aber nur ein kleines zusätzliches Trink-

geid sein, dessen Höhe weder den Kunden noch den Be-

rater besonders interessiert. Ji
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