
Unternehmensberatung neu gedacht – zwischen Theorie,
Verantwortung und Praxis.

Unternehmensberatung – echte Hilfe oder rausgeschmissenes Geld?

Ein Perspektivwechsel zwischen Theorie, Verantwortung und praktischer Erfahrung.

1. Warum Unternehmensberatung
überhaupt?

Unternehmen greifen aus den
unterschiedlichsten Gründen auf externe
Berater zurück.
Manchmal fehlt intern die Zeit, manchmal die
Distanz, um gewohnte Strukturen infrage zu
stellen.
Externe Beratung kann helfen, eingefahrene

Prozesse zu hinterfragen, neue Ansätze zu entwickeln oder komplexe Projekte zu strukturieren.
Sie bringt methodisches Know-how, eine Außenperspektive und häufig personelle Entlastung in
Phasen hoher Arbeitslast.

Doch damit Beratung wirken kann, braucht es eine entscheidende Voraussetzung: die Bereitschaft,
sich beraten zu lassen.

Die oft übersehene Voraussetzung: Vertrauen
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Viele Beratungen scheitern nicht an der Kompetenz des Beraters, sondern an der inneren Haltung des
Auftraggebers. Typische Reaktionen wie:

„Das machen wir schon immer so.“
„Das ist bei uns historisch gewachsen.“
„Das funktioniert schon – man darf nur nicht zu viel verändern.“

sind weniger Widerstand als Ausdruck von Sicherheitsdenken.
Veränderung bedeutet Risiko. Und Risiko akzeptiert man nur, wenn man Vertrauen hat.

Vertrauen in die Kompetenz, aber auch in die Absicht des Beraters.
Wer glaubt, geprüft oder kontrolliert zu werden, verschließt sich.
Wer den Berater als Mitstreiter erlebt, öffnet sich.
Darum ist Vertrauen das unsichtbare Fundament jeder erfolgreichen Beratung – es ersetzt
keine Methode, aber ohne Vertrauen bleibt jede Methode Theorie.

Wenn Beratung nur zum Alibi wird

Nicht jede Beauftragung entsteht aus echter Überzeugung.
Mitunter werden Beratungen initiiert, um nach außen Aktivität zu demonstrieren – als Alibiprojekt,
das politischen oder organisatorischen Druck abfedern soll.
Das Ergebnis steht dann schon fest, bevor die erste Analyse begonnen hat.
Der Berater liefert Berichte, der Auftraggeber kann zeigen, „etwas getan zu haben“ – strukturell
ändert sich jedoch nichts.

Solche Projekte sind teuer, ineffizient und zerstören Vertrauen auf beiden Seiten.
Echte Veränderung entsteht nur, wenn Auftraggeber und Berater dasselbe Zielbild teilen.

2. Die ideale Beratung aus Sicht des Auftraggebers

Was erwartet ein Unternehmen, wenn es externe Beratung beauftragt?
Verständnis für das Tagesgeschäft, nicht nur für Kennzahlen.
Umsetzbare Vorschläge statt Theorien.
Messbaren Nutzen im Verhältnis zu Zeit und Aufwand.
Klare Kommunikation ohne Fachjargon.
Nachhaltigen Know-how-Transfer, damit intern etwas bleibt, wenn der Berater geht.



Kurz gesagt: Eine gute Beratung erkennt man daran, dass der Kunde nach dem Projekt klüger ist
als davor – nicht der Berater.

3. Warum viele klassische Berater an der optimalen Lösung scheitern

Beratungssysteme sind historisch so aufgebaut, dass Analyse und Verantwortung getrennt
bleiben.
Ein Berater analysiert, empfiehlt und zieht weiter.
Das schützt ihn vor Haftung, schränkt aber die Wirksamkeit ein.
In der Praxis entstehen daraus drei strukturelle Probleme:

1. Fehlende Umsetzungskompetenz – Theorie ohne Praxisbezug.
2. Zeitliche Begrenzung – nach Projektende fehlt die Verantwortung für Folgeeffekte.
3. Vergütungslogik – bezahlt wird die Leistung, nicht das Ergebnis.

Die Folge: Viele Projekte enden formal erfolgreich, ohne dass sich im Unternehmen wirklich etwas
ändert.

Zwischenfrage: Wo hört Beratung auf – und wo beginnt Interim-Management?

Sobald ein Berater beginnt, operative Verantwortung zu übernehmen, verschwimmen die Grenzen.
Beide Rollen ähneln sich, unterscheiden sich aber im Grad der Verantwortung:

Rolle Fokus Verantwortung

Beratung Analyse, Empfehlung, Begleitung Inhaltlich, aber nicht rechtlich

Interim-Management Entscheidung, Führung, Umsetzung Rechtlich, organisatorisch, finanziell

In der Praxis entsteht ein Übergangsbereich, in dem erfahrene Berater de facto wie Interim-Manager
handeln – nur ohne Titel.
Das ist anspruchsvoll, aber oft der einzige Weg, um Theorie in Wirkung zu verwandeln.

4. Vier Modelle der Unternehmensberatung

1. Klassische Beratung
2. Umsetzungsbegleitende Beratung



3. Operativer Partner
4. Strategische Beteiligung

Modell
Klassische
Beratung

Umsetzungsbegleitende
Beratung

Operativer
Partner

Strategische
Beteiligung

Charakteristik

Analysiert,
erstellt
Konzepte, gibt
Empfehlungen

Unterstützt, liefert
Methoden, begleitet
Teams

Arbeitet in
Prozessen mit,
übernimmt
Teilaufgaben

Langfristige
Partnerschaft, teils mit
Equity

Verantwortung
/ Risiko

Sehr gering –
keine Haftung

Mittel – Verantwortung für
Teilaspekte

Hoch –
Reputationsrisiko,
messbare Ziele

Sehr hoch –
finanzielles Risiko

Einfluss auf
Umsetzung

Minimal –
Umsetzung
beim Kunden

Unterstützend
Stark – Mitwirkung
in Abläufen

Voll –
Mitentscheidungsrecht

Typische
Vergütung

Tagessatz /
Retainer

Mischmodell
Zielabhängig,
erfolgsbezogen

Gewinnbeteiligung

Bewertung aus
Sicht des
Kunden

Theoretisch
stark,
praktisch oft
wirkungslos

Praktisch hilfreich, aber oft
unverbindlich

Wirksam, aber
vertrauensabhängig

Nachhaltig, aber
komplex

„Jedes Modell hat seine Berechtigung – entscheidend ist, ob es zur Erwartung des Auftraggebers

passt.“

5. Gibt es einen Kompromiss?

Nur bedingt.
Ein echter Kompromiss existiert nur dort, wo beide Seiten bereit sind, Verantwortung zu teilen.
In der Theorie klingt das einfach, in der Praxis scheitert es oft an Strukturen, Zuständigkeiten und
Ängsten.

Ein Satz bringt es auf den Punkt:



„Ein Kompromiss existiert nur auf dem Papier. In der Praxis gibt es entweder Berater, die beraten –

oder solche, die mitarbeiten.“

6. Alternativen: Praktiker als Berater

Es gibt eine neue Form der Beratung, die sich bewusst zwischen Modell 2 und 3 positioniert:
Beratung auf Zeit, aber mit operativer Verantwortung.

Diese Berater sind Praktiker – Menschen, die selbst jahrelang Systeme gebaut, Prozesse digitalisiert
und Geschäftsmodelle transformiert haben.
Sie wissen, wie es sich anfühlt, wenn ein Server nicht läuft, ein Kunde reklamiert oder ein Release
scheitert.
Sie sprechen die Sprache der Ingenieure, Techniker und Mittelständler – nicht die der PowerPoint-
Folien.

„Diese Berater meiden die Modelle 1 und 2 und suchen stattdessen die Nähe zu 3 – operative

Partnerschaft auf Zeit. Sie bleiben unabhängig, übernehmen aber Verantwortung.“

Fazit

Beratung ist kein Selbstzweck.
Sie kann wertvoll sein, wenn sie auf Vertrauen basiert, operativ relevant ist und bereit ist,
Verantwortung zu tragen.
Theoretisches Wissen ist wichtig – aber nur wirksam, wenn es mit Praxis verbunden wird.

„Die besten Berater sind nicht diejenigen, die am meisten wissen, sondern diejenigen, die bereit sind,

mitzuwirken.“

Die Ingenieure von 4WT werden meist für Unternehmen aus dem DACH-Raum
hinzugezogen wenn:



Sie planen, den südostasiatischen Markt zu erschließen (Expansion, Markteintritt,
Diversifizierung von Lieferketten);
Sie deutsche Ingenieure mit technischem Sachverstand (juristische thailändische
Person mit deutscher DNA), lokaler Präsenz und deutscher Management, jedoch
keine Folienberatung suchen;
Sie einen juristischen deutschen Partner vor Ort in Südostasien zur Unterstützung
Ihrer Aktivitäten und als verlängerten Arm benötigen (operativ/technisch-exekutiv
Betreuung vor Ort);
Sie den Eindruck haben, dass in Ihrer Niederlassung ein Shadow-Management
etabliert werden muss, welches die asiatische Arbeitskultur schon seit Jahrzehnten
kennt, aber eine 100-prozentige deutsche DNA besitzt - Cultural Broker.
Sie eine kulturell angepasste Unterstützung Ihrer thailändischen Geschäftsführung
entsprechend deutscher Qualitäts- und Prozessanforderungen suchen.
Sie die enormen Kosten ihres entsendeten Expat mit Sorge erfüllen und Sie eine
deutlich günstigere skalierbare Alternative suchen.
Sie eine Repräsentation bzw. bevollmächtigte Unternehmensvertretung als Liaison
Office, Business Proxy oder Corporate Service Provider benötigen.
Sie rechtssichere pragmatische FBA-konforme Inkubation suchen.

oder

die Kosten für Ihre IT nicht mehr kalkulierbar sind und Sie keinen echten Mehrwert
spüren,
operativer Betrieb und IT nicht mehr sauber zusammenpassen und dadurch
wirtschaftliche Entscheidungen ins Leere laufen,
Sie das Gefühl haben, ihre Unternehmen arbeiten für die IT und nicht umgekehrt
trotz gleicher Sprache es zu Verständnisschwierigkeiten zwischen Ihnen und Ihrer
IT-Abteilung kommt und Sie einen Sparringspartner benötigen,
Sie suchen eine Person, die ihnen in Augenhöhe ehrliche Antworten gibt und nicht
aufgrund von Befürchtungen bezüglich seiner nächsten Beförderung oder seines
Arbeitsvertrags handelt.
sich keiner Ihrer Mitarbeiter mehr mit den Legacy-(Alt‑)Systemen im Keller
auskennt,

Kein Vertrieb.
Kein Marketing.
reine Ingenieur-Analyse.
Austausch zwischen zwei Unternehmer, die Klartext reden.

Wenn Sie eine fachlich saubere Zweitmeinung brauchen:

�� +49 30 8687094010 (Bitte Zeitverschiebung nach Bangkok beachten.)

tel:+49308687094010


✉️ uwe.richter@it-e-com.de
�� 4WT Kontaktseite

Ich sage Ihnen auch ehrlich, wenn kein Handlungsbedarf besteht.
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Warum deutsche Projekte in Thailand oft scheitern – und wie sie erfolgreich werden können.

5 überraschende Lektionen von einem deutschen IT-Ingenieurbüro in Bangkok
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