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Die Mitglieder der IHZ sind traditionell in der Industrie und im
Handel tatig. Ihre Unternehmen sind international ausgerichtet
und behaupten sich von der Schweiz aus im globalen Markt.
Diese weltweite Wettbewerbsfahigkeit ist zentral fiir die Wirt-
schaft. Sie sichert unseren Wohlstand. Cleichzeitig wandeln
wir uns in Richtung Dienstleistungsgesellschaft. Insbeson-
dere das Beratungsgeschaft floriert — auch in der Zentral-
schweiz.

Die Zentralschweizer Kantone verfligen nach wie vor tliber eine stabile
und kriftige industrielle Basis. In Lindern wie Frankreich und Gross-
britannien ist der Industrieanteil an der Gesamtwirtschaft stark gesun-
ken. Er ist auf unter 20 Prozent gefallen. In der Schweiz dagegen ist
der Wertschopfungsanteil der Industrieproduktion innert 30 Jahren
um lediglich 2 Prozent zurlick gegangen. Tragen wir Sorge zum Erhalt
und zur Weiterentwicklung unserer Industrien. Schadlichen und
kurzsichtigen Forderungen wie der 1:12-Initiative, dem Mindestlohn
oder der Begrenzung der Zuwanderung miuissen wir entschlossen die
Stirn bieten.

Parallel nimmt der Dienstleistungssektor zu. Dienstleistungsfirmen
sind oft direkte «Zulieferer» der exportorientierten Unternehmen.
Gerade Luzern hat sich zum eigentlichen Dienstleistungszentrum der
Zentralschweiz entwickelt. Das ist auch an unserem Mitglieder-Etat
ablesbar: Gegen 200 Neumitglieder sind in den letzten drei Jahren
zur IHZ gestossen. Viele sind im Dienstleistungsbereich tatig, insbe-
sondere in der Beratung. Grund genug, die aktuelle Ausgabe des
«zentralinfo» dem Thema «Beratung» zu widmen.

Beim Durchblittern fallt auf, wie vielfaltig, tiefgriindig und abwechs-
lungsreich das Thema «Beratung» ist. Interessante und {iberraschende
Verbindungen tauchen auf. Vorstandsmitglied und Verwaltungsrats-
prasident der Convisa, Ruedi Reichmuth, geht der Frage auf den Grund,
wie nahe «beraten» bei «erraten» liegt. Standerat Isidor Baumann be-
fasst sich mit der politischen Beratung, dem Lobbying. Weitere Bei-
trage untersuchen die Essenz des Coachings bezichungsweise die
Exzellenz in der Beratung. Was erwartet eigentlich der Kunde von
einem Berater? Muss er Experte, Begleiter, Moderator oder ganz ein-
fach Befahiger sein? Lassen Sie sich von unseren Beitragen inspirie-
ren.

Wie erfolgreich eine Beratung ist, hangt nicht zuletzt vom Auftrag-
geber ab. Oder in den Worten des irischen Politikers Michael Collins:

«Es erfordert mehr Weisheit, von einem guten Rat zu profitieren, als
ihn zu geben» &

Al

Felix Howald, Direktor IHZ

O3/ZENTRALINFO



IZ/ZENTRALINFO

/POSITION

Eine Branche im Wandel:
VOM EXPERTEN ZUM PROZESS-

BERATER

Prozessberatung versus Expertentum. Die Rolle des Beraters verschiebt sich vom Experten hin zum
Befahiger. Ein guter Berater versteht es, die richtigen und oft auch unbequemen Fragen zu stellen.

«Wir Berater sind eine spezielle Spezies!» So
salopp antwortete ein externer Berater auf
meine Frage, wie er seine Rolle sehe. Vor acht
Jahren war ich Teil der Geschaftsleitung einer
international titigen Unternehmung. Die Aus-
sage dieses Beraters ist mir heute noch pra-
sent, obwohl ich sie damals nicht nachvoll-
zichen konnte. Trotzdem dient das Zitat als
roter Faden fiir folgende Uberlegungen.

FEUER ENTFACHEN

Die Anforderungen an die Berater und Be-
gleiter bei Strategie-, Kultur-, Change- und
Organisationsentwicklungsprozessen veran-
dern sich aktuell stark — weg vom Experten,
hin zum Begleiter, Coach, Moderator und
Befahiger. Es geht um die Frage: «Wie mache
ich die Organisation und die Menschen er-
folgreich?»

Menschen lernen auf unterschiedliche Art und
Weise. Reine Wissensvermittlung und Aus-
wendiglernen hat sich weder in der Schule
noch in Unternehmen bewihrt. Wirkliches
Lernen erfolgt durch Beziehung und durch die
Auseinandersetzung mit einem Thema. Beim
Lehren geht es ums Befihigen und darum
das Feuer fiir die Veranderung zu entfachen.

Jorg Meerholz,
Inhaber merik unternehmensberatung &
coaching gmbh

AUTHENTISCH SEIN

Fiir gute Erfolgsaussichten in Beratungsprojekten halte ich ein ehr-
liches Selbstbild des Beraters fiir zentral. Durch eine seriose Selbst-
einschitzung weiss der Berater, ob er «der Richtige» und «die beste
Wahl» fiir diesen Auftrag ist. Es liegt in der Verantwortung des
Beraters, diese Entscheidung fiir den Kunden zu treffen.

Der Berater muss folgende Fragen fiir sich geklart haben: In welchen
Aufgabenstellungen bin ich kompetent? Wo nicht? Welche Beratungs-
rollen liegen mir? Welche nicht? Will ich Menschen und Systeme be-
fahigen oder will ich Wissen weitergeben? Bin ich eher Experte,
Coach oder Moderator?

Das Bewusstsein der eigenen Rolle ist entscheidend in jedem Bera-
tungsprojekt — egal, ob es sich um kleine oder grosse, kurz oder lang
angelegte Change-Prozesse handelt.

Dank dieser Standortbestimmung und einem kritisch hinterfragten
Selbstverstandnis tritt der Berater authentisch auf. Dadurch ist er
glaubwiirdig.
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EIN GUTER BERATER STORT IMMER WIEDER

Max Bucher, Inhaber und CEO der Aerolite Max Bucher AG, erwar-
tet von seinem Berater, dass er mit Widerstinden umgehen kann.
Mehr noch: «Ein guter Berater versteht es, diesen Gegenwind fiir den
Prozess zu nutzen.» Bucher will von seinem Berater nicht das horen,
was er schon weiss. Als Kunde erwartet er klare und ehrliche Riick-
meldungen. Sein Berater darf zwar kein Querulant sein, jedoch von
einem angepassten Prozessbegleiter fiihlt er sich schlecht beraten.
Bucher weiter: «Ein guter Berater agiert immer wieder als Stérenfried
und stellt unbequeme Fragen. Er befahigt uns. Haufig ist er auf meh-
reren Hierarchiestufen unterwegs.» Deshalb muss er in der Lage sein,
Riickmeldungen in der passenden Form zu vermitteln. «Der Berater
ist ein Grenzgianger, zwar Teil des Kundensystems, aber doch ein
Externer. Seine Starke ist die Aussensicht.»

Aus diesem Blickwinkel betrachtet, sind Berater und Coaches viel-
leicht doch eine spezielle Spezies. &

I}/ZENTRALINFO



