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Beraterinnen und Berater sollten nur dann bezahlt werden, wenn ihre

Konzepte einem Unternehmen den gewiinschten Erfolg bringen, so
eine populdre Forderung. Eine Mechanikerin wird ja auch nur dann be-
zahlt, wenn das Auto wieder fahrt. Warum dieser Vergleich hinkt und
eine erfolgsabhédngige Bezahlung in der Beratung keinen Sinn macht,
erkldrt Organisationssoziologe Stefan Kiihl.

Der Schneider bekommt sein Geld nur,
wenn die Hose sitzt. Die Mechanikerin
wird nur dann honoriert, wenn das Auto
nach der Reparatur besser funktioniert
als vorher. Warum sollen Organisations-
beraterinnen und -berater da eine Aus-
nahme machen urid auch dann bezahlt
werden, wenn ihre Konzepte bei der Or-
ganisation nicht zum erhofften Erfolg
geftihrt haben?

Die zurzeit modische Forderung nach
einer erfolgsabhingigen Bezahlung passt
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ins Klima: Beratungsfirmen geraten unter
Druck, wenn sie (wie in Realitit gesche-
hen) Expertenpapiere fiir die Reformie-
rung der Berliner Universititen schreiben,
die auf den Studentenerfahrungen ihrer
Jungberaterinnen und -berater basieren.
Gestandene Strategieberater mitissen sich
zunehmend dafiir rechtfertigen, dass der
frisch von der Uni rekrutierte Nachwuchs
in Unternehmen hiufig teure, aber wir-
kungslose »Jugend forscht“Projekte
durchfiihrt. Der Scharlatanerie-Vorwurf

gegeniiber Beratungsunternehmen er-
Klingt lauter denn je.

Was im Supermarkt iiberzeugt, muss
auch bei Auftraggebern ziehen

Uber erfolgsabhingige Bezahlungen
signalisieren Beraterinnen und Berater
ihren Kunden, dass sie nicht nur luftige
Strategiepapiere erzeugen, sondern sich
auch die Hande bei der Implementierung
schmutzig machen. Welches bessere Ar-
gument kann man vorbringen als das
Versprechen »Bei Unzufriedenheit Geld
zurtick“? Was den Shopper im Super-
markt {iberzeugt, muss doch auch bei
den Auftraggebern in Unternehmen und
offentlicher Verwaltung ziehen.

Abet macht die erfolgsabhingige Be-
zahlung wirklich Sinn? Gerade komplexe
Tétigkeitsfelder zeichnen sich dadurch
aus, dass die Leistungserbringer nicht
nach Erfolg, sondern nach aufgewandter
Zeit bezahlt werden: Der Rechtsanwalt
erhilt seine Gebiihr auch, wenn er den
Prozess verliert. Die Arztin bekommt
ihre Entlohnung auch dann, wenn ihr
der Patient unter den Fingern wegstirbt.
Die Pastorin bekommt ein Gehalt - un-
abhingig davon, wie viele Schiflein sie
Gott oder auch nur der Kirche zufiihrt.

Keine einfache Ursache-Wirkungs-
Verbindung

Fur die Professionssoziologie ist die Ab-
lehnung erfolgsabhingiger Bezahlung
wenig iiberraschend. Berufsfelder, die
fiir ihren Erfolg auf die Mitwirkung des
Klienten angewiesen sind, lassen sich
nicht so standardisieren, dass man eine
einfache quasi technisierbare Ursache-
Wirkungs-Verbindung herstellen kann.
Ein Rechtsanwalt, eine Arztin, eine Pas-

torin oder auch ein Berater kann nichts
machen, wenn die Klienten es nicht so
wollen, wie er bzw. sie selbst es will,
Was wiirde passieren, wenn man
mit der erfolgsabhingigen Bezahlung
in der Beratung Ernst machen wiirde?
Wabhrscheinlich wiirde sich die Qualitit
der Projekte nicht grof verbessern oder
verschlechtern. Aber in der Aufendar-
stellung wiirden wir eine Vielzahl von
neuven Erfolgsgeschichten héren. Genau-
so wie jede gute Managerin weif, wie sie
kurzfristig schwarze Zahlen errechnen
kann, weif§ auch ein Berater, wie er zah-
lenmifig nachweisen kann, dass sein
Projekt ein grofer Erfolg gewesen ist. Die
»Schaufensterdekoration” von Beratungs-
unternehmen, die jetzt schon ein hohes

Weiterbi

Niveau erreicht hat, wiirde
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Prozesse vom Kunden iibernehmen und in eigener
Verantwortung betreuen. Dann sind sie aber keine
Berater mehr, sondern Unternehmer. Oder sie blei-
ben Berater und haben Beziehungen zu Klienten, in
denen diese weiterhin die Verantwortlichen fiir die
Prozesse bleiben. Dann kann die erfolgsabhingige
Bezahlung aber nur ein Kleines zusitzliches Trink-
geld sein, dessen Hohe weder den Kunden noch den
Berater besonders interessiert.
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