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Thema: Der Kunde als Nachfrager von Beratungsdienst  leistungen
Ein philosophischer Spaziergang zweier Unternehmens berater brachte folgendes Ergebnis

Im Dienstleistungsgewerbe herrscht ein althergebrachter Kundenbegriff vor, in dem der ,Kunde als
Konig“ behandelt wird. Diese Sichtweise kommt in der Unternehmensberatung nicht in Betracht. Der
Begriff Kdnig stort die gleichwertige Diskussion mit dem Gesprachspartner, da eine Unterstellung des
Beraters kritische Hinweise auf die Gedanken des ,Kénigs" ausschlief3t. Die Unternehmensberatung
lebt jedoch von dem Veranderungsgedanken auf die Ist-Situation im Betrieb.

Da es sich bei der zu erbringenden Dienstleistung um ein Vertrauensgut handelt, ist es wichtig, eine
gemeinsame Gesprachsbasis zu finden. Daher ist eine Analyse der Ist-Situation beim Erstgesprach
mit unseren Kunden besonders wichtig. Neben der Ist-Analyse werden durch das Gesprach die
Bedurfnisse, Firmenphilosophie und etwaige Zukunftsziele erfragt. Mit den Erkenntnissen aus dem
Erstgesprach wahlt der Kunden mit Unterstiitzung des Beraters sein Entwicklungsziel. Der Berater
bringt seine spezielle Kompetenz ein und weist auf Entwicklungsmdaglichkeiten hin, schlagt geeignete
Vorgehensweisen vor und entwickelt auf der Grundlage der Erkenntnisse ein bedarfsorientiertes
Handlungskonzept. Das Handlungskonzept orientiert sich an den Kundenbedirfnissen und den
Erkenntnisse aus dem Erstgesprach. Der Berater plant dabei die Umsetzung kreativer Ideen im
Betrieb und leistet Hilfe zur Selbsthilfe. Als Sparringspartner des Kunden priift er geeignete
Vorgehensweisen, die in das Konzept einflielen.

Daher wird der ,Kunde als Partner* wahrgenommen! Denn es ist uns als Berater wichtig, die
Bedurfnisse und Betriebskultur zu kennen, um geeignete Entwicklungskonzepte vorzuschlagen. Denn
nur wenn sich Kunde und Berater in gemeinsamen Projekten entwickeln, gleichwertig miteinander
umgehen, kann das notwendige Vertrauen entstehen. Naturlich gibt es die jeweilige Abhangigkeit
voneinander, durch die Beziehung Auftragnehmer und Auftraggeber. Sachlich gesehen, kann jeder
Partner (weitere oder andere) Geschéaftsbeziehungen eingehen. Bei genauer Betrachtung besteht also
keine Distanz, weil jeder Partner sich frei entscheiden kann. Es kommt in der Beziehung mit dem
Kunden darauf an, offen und ehrlich miteinander umzugehen und die Erwartungen sachlich
auszutauschen. Indem wir uns in die Lage des Kunden versetzen, verstehen wir seine Bedurfnisse
und Sichtweise. Auf diese Weise vermeiden wir pro-aktiv eine Stérung der Kundenbeziehung.

Der Schlussel zur langjéhrigen Partnerschaft liegt vor allem im offenen Umgang miteinander und dem
Aufbau von Vertrauen. Der Unternehmer vertraut auf die Kompetenz, Kreativitat und
Verschwiegenheit des Unternehmensberaters. Der Berater vertraut auf die Entwicklungsfahigkeit des
Unternehmers und seiner Mitarbeiter/Innen. Der Unternehmer weiht uns nur in seine betrieblichen
Geheimnisse ein, wenn es uns gelingt, das Vertrauen bereits im ersten Gespréach zu erlangen. Die
dargelegten Verhaltensweisen wie Ist-Analyse, Losungsorientierung, Gleichwertigkeit, Offenheit,
Respekt und Freundlichkeit kennzeichnen unsere Art der Kundenorientierung.

Im Rahmen der betrieblichen Beratung kommen wir automatisch an sensible Punkte, die
gegenseitiges Vertrauen erfordern. Daher lassen Sie uns von Anfang an, partnerschaftlich
miteinander umgehen.
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