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Jubildum Johannes Miller Wirtschaftsberatung -
25 Jahre im Dienst fur die Mandanten Jubilaumsausgabe

Interview von Michael Radtke mit Johannes und Carsten Miiller

Erst einmal meinen herzlichen Gliickwunsch zu Ihrem Jubilaum.
Eine runde Sache: 25 Jahre Wirtschaftsberatung Miiller. Erst allei-
ne, seit 2017 mit Ihrem Sohn Carsten gemeinsam als geschafts-
filhrende Gesellschafter. Was haben Sie geplant? Wie feiern Sie
Ihr Unternehmensjubilaum?

Johannes Miiller: Wir werden unser Jubildum sowohl mit Kunden als
auch mit Mitarbeitern und Partnern, die in den letzten 25 Jahren maBgeb-

lich dazu beigetragen haben, dass wir uns in diesem Beratungssegment
etablieren und langjahrige Kundenbeziehungen aufbauen und pflegen

oo Johannes
konnten, geblihrend feiern. Natirlich leider nur in der Form, wie es die Miiller

aktuellen Beschrankungen maoglich machen.
Johannes Miiller

Carsten Miiller: Wir haben anlésslich unseres Firmenjubildums auch ein Wirtschaftsberatung
spezielles Kundenevent vorbereitet, zu dem wir einladen. Aufgrund der Sparkassenbetriebswirt
aktuellen Situation haben wir uns allerdings dafiir entschlossen, diese Srsdnz s
Veranstaltung coronabedingt zu verschieben. Aber aufgeschoben ist nicht Finanzkommunikation

e . . Unternehmenssteuerung
aufgehoben. Unser Jubildumsevent fir unsere Kunden wird nachgeholt. Nachfolgeregelungen

Wann, das hangt von der Entwicklung ab.

Erinnern Sie sich noch an die Anfange 1995? Wie bewerten Sie aus
heutiger Sicht den Start und die folgende Entwicklung bis hin zu
einer renommierten GmbH & Co. KG?

Johannes Miiller: Ja, allerdings. Die Firmengrindung und der Start wa-
ren eine sehr spannende Zeit. Aufgrund der bereits in der Anfangszeit
vorhandenen Expertise als ehemaliger Banker und damit auch in der Fir-

menkundenberatung haben wir damals sehr schnell Zuspruch gefunden.

oo Carsten
unser regionales Konzept erweitert, auch die Uberregionale Betreuung in Muller

unser Portfolio aufgenommen und den medialen Ausbau vorangetrieben.

Und auch danach ging es nahezu Schlag auf Schlag. Schnell haben wir

.. . . . Johannes Miiller
Der Kundenkreis ist dadurch immer gréBer geworden, was mit dem suk- Wirtschaftsberatung

zessiven Ausbau unseres Partnernetzwerks einherging. DiplBankbekrichswirt

. . . . . Geschaftsfiihrer
Carsten Miiller: Letztendlich war unser Bankenhintergrund ein entschei-

Finanzkommunikation
Unternehmenssteuerung
eine echte Hilfe in der Finanzkommunikation gesehen, zumal wir damals Risikomanagement

dender Wachstumstreiber. Unsere Mandanten haben von Beginn an in uns

wie heute die Kommunikation auf gleicher Ebene mit den Entscheidern der
Banken fuhren kénnen.
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Auf welche Kernkompetenzen und Schwerpunkte ist Ihre
Wirtschaftsberatung heute ausgerichtet?

Carsten Miiller: Seit 25 Jahren unterstiitzen wir bereits kleine und mitt-
lere Unternehmen mit unserer Wirtschaftsberatung. Unsere Schwerpunkte
und Kernkompetenzen fokussieren sich dabei auf die Umsetzung von
Nachfolgeregelungen, ein umfassendes Krisenmanagement, die Sanierung
von Unternehmen oder Unternehmensteilen, die Finanzkommunikation
sowie auf die Optimierung von Prozessen und Ablaufen und Prozessen im
Rahmen der Unternehmenssteuerung.

Johannes Miiller: Wir verstehen uns dabei als Problemldser und greifen
auf ein Expertenteam aus den Bereichen Finanzierung, Controlling, Orga-
nisation, Personal, IT, Vertrieb und Marketing zuriick, das samtliche the-
menspezifische Anforderungen erflllt und fir Fachkompetenz sowie flr
bedarfsgerechte Losungen steht.

Verfolgen Sie dabei einen besonderen Ansatz?

Carsten Miiller: Unsere Beratungsphilosophie basiert auf einer ganzheit-
lichen Betrachtung flir einen langfristigen Unternehmenserfolg. Unsere
Leistungen umfassen dabei ein breites Spektrum an Aufgaben: vom Con-
sulting bis hin zur aktiven Unterstlitzung auf Zeit durch erfahrene Prakti-
ker. Dadurch bieten wir fallunabhangig stets eine fundierte und nachhalti-
ge Umsetzungskompetenz.

Johannes Miiller: Wir haben dabei jeden einzelnen Fachbereich mit kom-
petenten und erfahrenen Beratern besetzt, mit denen wir seit Uber 20
Jahren erfolgreich zusammenarbeiten. Unsere Mandanten profitieren
enorm von diesem hohen Spezialisierungsgrad und der Vielfalt an Spezia-
listen fur die verschiedenen Themenbereiche.

Viele erwarten von Unternehmensberatern automatisch ein sach-
lich-kiihles und rationales Auftreten. Das hat eine Umfrage aus
dem Jahr 2013 ermittelt. Wie ist das bei Ihnen? Gibt es auch hei-
tere, lustige und emotionale Momente bei Ihrer Beratungstitig-
keit?

Carsten Miiller: Die Sachlichkeit steht im Vordergrund. Es geht ja in der
Regel auch um ernste und sensible Themen. Bei einem professionellen
Krisenmanagement ist zundchst immer die Fach- und Problemlésungs-
kompetenz gefragt. Flir uns und unsere Arbeit ist es auch wichtig, ein per-
sbnliches und vertrauensvolles Verhaltnis zu unseren Mandanten aufzu-
bauen. Und in Besprechungen wird natlrlich auch schon mal gelacht.
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Johannes Miiller: Heitere und lustige Momente? Nein, eher nicht.
SchlieBlich erwartet man von uns Fachkompetenz und Problemlésungs-
kompetenz. Zu unserem Beruf gehort es, sich zu kiimmern. Genau das ist
auch unsere Maxime. Hinzu kommen Ehrlichkeit, Offenheit und Empathie.
Das sind auch genau die Aspekte, anhand denen wir unsere Kooperations-
partner nach und nach ausgewahlt und zu einem Netzwerk aufgebaut ha-
ben.

Hatten Sie in dieser Zeit denn auch mal Projekte, die so richtig in
die Hose gingen? Oder irgendeine richtig unangenehme Situation
bei einem Klienten, wo es auch mal laut oder sogar personlich
wurde?

Johannes Miiller: In 25 Jahren hat sicherlich nicht alles immer geklappt.
Auch wir waren natirlich mit manchen Fortschritten und Entwicklungen
unzufrieden. Trotzdem: Wir haben mit unseren Mandanten immer gut und
auf respektvoller Basis zusammengearbeitet.

Carsten Miiller: Ehrlichkeit tut manchmal weh. Aber entsprechende Ana-
lyseergebnisse miissen nun einmal richtig bewertet werden. Es erfordert
allerdings in der Tat oftmals viel Fingerspitzengeftihl, um Unternehmern
aufzuzeigen, dass sich die Ist-Situation anders darstellt als von den Ver-
antwortlichen in den Unternehmen angenommen und dass jetzt einschnei-
dende MaBnahmen erforderlich sind. Manchmal gehért es auch dazu, die-
ses sehr deutlich und auch in der Sprache des Unternehmers zu formulie-
ren. Dabei steht aber immer der Sachverhalt und die Problemlésung im
Vordergrund.

Nehmen wir in diesem Zusammenhang den Berater und die Bera-
terin in den Blick. Die Anforderungen steigen stetig und wandeln
sich dabei. Inwieweit hat sich das Berufsprofil dementsprechend
verandert?

Johannes Miiller: Ich bin schon sehr lange dabei. Innerhalb der letzten
zwei Jahrzehnte hat sich das Berufsprofil selbst gar nicht mal so stark ver-
andert. Es passt sich halt immer den neuen Themen und Anforderungen
an. Neue Technologien und Geschaftsfelder sorgen fiir immer neue Her-
ausforderungen. Fir unsere Wirtschaftsberatung sind regelmaBige Fort-
und Weiterbildungsschulungen daher eine Selbstverstandlichkeit.

Carsten Miiller: Als Berater missen Sie stédndig up-to-date sein. Ob IT,
modernes Prozessdenken oder auch neue gesetzliche Auflagen - die Ver-
anderungen legen oftmals ein hohes Tempo hin. Gefragt sind vor allem
Spezialisten flr bestimmte Themengebiete.

"Neue Technologien
und Geschaiftsfelder
sorgen fiir immer
neue Heraus-
forderungen. Fiir
unsere Wirtschafts-
beratung sind
regelmasige
Fort- und
Weiterbildungs-
maBnahmen eine
Selbst-
verstandlichkeit™

(Johannes Miiller)
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Ohne ein spezifisches betriebswirtschaftliches Know-how in Kombination
mit kommunikativen Fahigkeiten und einem strikt konzeptionellen Arbei-
ten kdénnen die Aufgaben gar nicht mehr bewaltigt werden. Man kann
nicht alles selbst machen, daher gewinnt das Networking immer mehr an
Bedeutung. Auch die Rahmenbedingungen wandeln sich stetig. Bei Kon-
zepten missen beispielsweise Auflagen gemaB IDW S6 erflllt werden.
Oder jetzt ganz aktuell die Corona-Krise. Wer kann welche Coronahilfen
beantragen? Standig gibt es vdllig neue Brennpunkte und Aufgaben.

y

MillerForum, regelméBige Veranstaltungen zu aktuellen Beratungsthemen der Johannes
Miiller Wirtschaftsberatung (BDU)

Eine Frage direkt an Sie, Herr (Carsten) Miiller. Wie haben Sie die
frithere Entwicklung und die Arbeit Ihres Vaters eigentlich wahr-
genommen?

Carsten Miiller: Zur Grindungszeit befand ich mich noch im Studium
und habe schon damals die Entwicklung der Johannes Miiller Wirtschafts-
beratung eng begleitet. Vom Erstellen eines Flyers, dem Aufbau des In-
ternetauftritts bis hin zu Controlling-Analysen war ich mit an Bord. Auch
bei der Einfihrung neuer Techniken, wie zum Beispiel das Planungstool
SWOQOT, konnte ich meinen Vater nebenberuflich unterstiitzen. 2014 bin ich
dann vollstdndig in unser Familienunternehmen als Gesellschafter-
Geschaftsfihrer eingestiegen. Mein Vater stand und steht die gesamte
Zeit mit vollem Engagement flr sein Unternehmen ein. Sein Arbeitstag
beginnt spadtestens um 8:00 Uhr und endet meistens am spaten Abend.
Ich schatze ihn flir seinen Weitblick und die Empathie, mit der er das Un-
ternehmen flihrt. Er hat es geschafft, seine Erfahrung und sein Finanz-
Knowhow in innovative Beratungskonzepte zu integrieren. Er pflegt ein
sehr groBes Netzwerk und kimmert sich um die persénliche Weiterent-
wicklung seiner Mitarbeiter.
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Hat Sie auch der Lebensstil eines Beraters beeindruckt? SchlieB-
lich wird in der offentlichen Wahrnehmung das Dasein als Wirt-
schafts- und Unternehmensberater gerne mit Fliigen und Bahn-
fahrten in der ersten Klasse, dicken Limousinen und Ubernachtun-
gen im Fiinf-Sterne-Hotel gleichgesetzt. Stimmt diese Vorstellung
tiberhaupt?

Carsten Miiller: Materielle Werte wie Autos, Reisen waren noch nie ein
Entscheidungskriterium fiir meine Berufswahl. Flr mich stand und steht
immer noch die Tatigkeit im Vordergrund. Wichtig ist, dass man das tut,
was SpaBl macht und den eigenen Kompetenzen am besten entspricht.
SchlieBlich verbringt man als Berater meist mehr acht bis 12 Stunden am
Tag im Beruf. Mein Vater und ich sind uns in vielem dhnlich und in den
anderen Bereichen erganzen wir uns sehr gut.

Wir verfligen beide Uber eine langjahrige Erfahrung im Finanzsektor, ins-
besondere im Firmenkundengeschaft. Unser Tagesablauf ist ein optimaler
Mix aus Beratung vor Ort, Video- oder Telefonkonferenzen sowie konzep-
tioneller Projektarbeit. Das breite Spektrum von Unternehmenssteuerung,
Controlling, Krisenmanagement und Strategieplanungen kdénnen wir je
nach Schwerpunktthemen unter uns aufteilen.

Warum bendtigen Unternehmen einen Wirtschafts- bzw. Unter-
nehmensberater? Eigentlich werden Unternehmen doch von fahi-
gen und qualifizierten Managern geleitet, die es konnen, oder?

Johannes Miiller: Jeder Mensch hat Starken und Schwachen. Wenn er
es sich eingesteht, dann kann man als Berater helfen, die Schwachen zu
kompensieren und moglicherweise Losungen mit dem Mandanten und
dem ihn umgebenden Team gemeinsam entwickeln. Wichtig ist dabei im-
mer die gegenseitige Unterstitzung im Veranderungsprozess.

Aus Ihrer Sicht: Welche Softskills sollte ein angehender Unterneh-
mensberater neben den klassischen Qualifikationen aufweisen?

Carsten Miiller: Ein Berater muss sich schnell, aber fundiert in Sachver-
halte einarbeiten. Er muss komplexe Zusammenhéange erkennen, Proble-
me analysieren, Ursachen ermitteln und Perspektiven aufzeigen. Zuneh-
mend missen bei Strategieprojekten Stakeholder Uberzeugt werden. Das
sind vor allem die Mitarbeiter des Kunden, Dienstleister, Anteilseigner und
auch Tochtergesellschaften sowie die Zielgruppe der Unternehmung. Ein
Berater muss zuhéren kénnen, die Argumente seines Gegenlbers struktu-
rieren, bewerten und weiterentwickeln.

"Ein Berater muss
zuhoren konnen, die
Argumente seines
Gegeniibers
strukturieren,
bewerten und weiter
entwickeln. Dafiir
braucht man eine
schnelle
Auffassungsgabe,
Kommunikations-
fahigkeiten,

Out of the box-
Denken und eine gute
Analysefahigkeit.

(Carsten Mtdiller)
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Daflir braucht man eine schnelle Auffassungsgabe, Kommunikationsfahig-
keiten, Out of the box-Denken und eine gute Analysefahigkeit. Zudem
helfen Skills wie Flexibilitat, Belastbarkeit, Toughness und Durchsetzungs-
vermégen bei der Aufgabenerflillung.

Statistiken zeigen, dass etliche ehemalige Consultants verstarkt

zu Unternehmen gewechselt sind und dort ihr Know-how und ihre
Expertise direkt vor Ort einbringen. Macht diese Entwicklung ex-
terne Unternehmensberatungen mit der Zeit liberfliissig?

Carsten Miiller: In der Regel sind externe Berater — Berater auf Zeit. Sie
werden zu Themen und Problemstellungen herangezogen, die aus eigenen
Ressourcen nicht abgedeckt werden kdénnen. Bedarf an Beratung auf Zeit
wird es meiner Meinung immer geben. Sicherlich kommt es vor, dass Be-
rater bei Stellenvakanzen in Unternehmen dauerhaft eingestellt werden,
da sie ein breites Spektrum abdecken.

Vor allem junge Berater, die gerade ihr Studium absolviert haben, nutzen
die Beratertdtigkeit als Zwischenstation, um sich anschlieBend in einer
Branche festzusetzen. Aber auch das muss in den Lebensplan und die Le-
bensphilosophie des Beraters passen. Laut Statista war im Jahr 2019 der
Umsatz der Unternehmensberatungsbranche mit 35,7 Mrd. Euro so hoch
wie nie zuvor. Dieser Umsatz wurde von 20.000 Beratungsfirmen mit cir-
ca 124.000 Beratern in Deutschland erbracht. Die Zahlen der neugegrin-
deten Beratungsgesellschaften steigen ebenfalls stetig an, was belegt,
dass der Bedarf an Beratern auf Zeit auch weiterhin ein Berufszweig in
Zukunft sein wird.
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Johannes Miiller: Das hat mein Sohn exakt auf den Punkt gebracht. Ich
mochte nur noch anflihren, dass das in der Regel Industrieunternehmen
betrifft. Dass Berater zu mittelstandischen Unternehmen, die zu unserer
Zielgruppe gehdren, wechseln, stellt eher die Ausnahme dar.

Wie stelle ich mir die Beratung durch die Johannes Miiller
Wirtschaftsberatung vor? Gibt es grundsatzliche Ablaufe und in-
wieweit zdhlen die Individualisierung oder auch die Improvisation
zum Riistzeug eines Wirtschafts- und Unternehmensberaters?

Johannes Miiller: Beratung muss grundsatzlich strukturiert sein. Sie be-
ginnt immer mit der Analyse, bevor wir auf Basis der Ergebnisse Hand-
lungsempfehlungen gemeinsam mit dem Mandanten erarbeiten. Im weite-
ren Verlauf entwickeln wir daraus konkrete MaBnahmen, die in der Folge-
zeit von uns begleitet werden. Lésungen erfordern dabei immer einen in-
dividuellen und durchaus auch kreativen Ansatz. Um Lésungen und pass-
genaue MaBnahmen zu generieren, muss auch immer - gerade bei Fami-
lienunternehmen - die jeweilige Situation genau in Augenschein genom-
men werden. Auch die Beschéftigten in einer Firma sind wichtige Erfolgs-
faktoren im Zuge unserer Beratung. Denn die Einbindung der Mitarbeiter
unterstlitzt notwendige Veranderungen.

Akquirieren Sie eigentlich selbst Ihre Mandanten oder kommen
die auf sie zu?

Carsten Miiller: Wir profitieren von den sehr guten Empfehlungen unse-
rer Mandanten und erweitern nicht zuletzt auch deshalb unseren Kunden-
stamm kontinuierlich. Anfragen erreichen uns allerdings auch regelmaBig
Uber unsere Homepage oder Medien wie Xing und LinkedIn, wo wir als
modern ausgerichtete Wirtschaftsberatung natirlich auch vertreten sind.
Es gibt darunter Unternehmen, die wir seit Uber einem Jahrzehnt regel-
maBig beraten Dariber hinaus informieren wir kontinuierlich alle Kunden
und Interessenten mit ,Informationen aus der Beraterpraxis®.

Johannes Miiller: Mit den Jahren haben wir ein sehr groBes Netzwerk
geschaffen. Wir leben daher im Wesentlichen von Empfehlungen. Seit un-
serer Grindung vor 25 Jahren haben wir mehrere Hundert Unternehmen
beraten. Die langste Zeit arbeiten wir mit einem regionalen Familienun-
ternehmen zusammen, das wir nunmehr seit 16 Jahren begleiten. Zusatz-
lich berichten wir auch Uber unsere Tatigkeit. Das ist im IT-Zeitalter uner-
Iasslich. Neben den von Carsten bereits angesprochenen ,Informationen
aus der Beraterpraxis" und unserem Engagement bei Xing und LinkedIn
betreiben wir auch noch einen eigenen Blog und initiieren Publikumsver-
anstaltungen zu Fach- und Branchenthemen.

"Die Folgen der
Corona-Krise sind
besonders stark auf
den regionalen
Markten zu
beobachten. Gerade
die Auswirkungen auf
die mittelstandischen
Unternehmen fallen
dabei deutlich
heftiger im Vergleich
zur Finanzkrise
nach 2008 aus."

(Johannes Miiller)
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Herr (Johannes) Miiller, Sie haben ja bereits die groBe Immobilien
- und Finanzkrise und auch kleinere Krisen in der Unternehmens-
und Wirtschaftswelt als Berater mitgemacht. Aktuell sorgt die
Corona-Krise ebenfalls fiir einen stark negativen Einfluss auf die
Wirtschaft. Sind die Vorkommnisse miteinander vergleichbar?

Johannes Miiller: Die Finanzkrise nach 2008 hat alle Branchen getrof-
fen, bei der Corona-Krise ergibt sich hier ein differenzierteres Bild. Die
Lehman-Pleite und die folgende Krise waren im Grunde genommen ein
globales Phdnomen bzw. ein internationales Problem. Die Folgen der
Corona-Krise sind dagegen auch besonders stark auf den regionalen
Markten zu beobachten. Gerade die Auswirkungen auf die mittelstandi-
schen Unternehmen fallen dabei deutlich heftiger im Vergleich zur Finanz-
krise aus.

Noch belegen das die Zahlen aber nicht.

Johannes Miiller: Auf den ersten Blick stimmt das. Im ersten Halbjahr
2020 haben die deutschen Amtsgerichte rund 9.000 Unternehmensinsol-
venzen gemeldet. Das sind 6,2 Prozent weniger als im Vorjahreszeitraum.
Aber bei der Beurteilung dieser Zahlen darf nicht vergessen werden, dass
die Insolvenzantragspflicht fir Unternehmen seit dem 1. Mdrz 2020 erst
einmal ausgesetzt ist. Das bedeutet: Es ist davon auszugehen, dass sich
die wirtschaftliche Not vieler Firmen durch die Corona-Pandemie somit
bislang noch gar nicht in diesen Zahlen widerspiegelt. Relevanz in diesem
Zusammenhang haben aber auch andere Zahlen. Laut aktuellen Statisti-
ken wurden knapp zehn Prozent weniger Firmengriindungen realisiert.
Das Gewerbeamt sieht den Grund hierfiir zu Recht in der allgemeinen
wirtschaftlichen Unsicherheit.

Kommt die groBe Pleite-Welle noch? Was erwarten Sie fiir die Zu-
kunft?

Johannes Miiller: Durch die notwendigen staatlichen Eingriffe werden
die bisher geltenden wirtschaftlichen Gegebenheiten stark beeintrachtigt.
Aktuell haben diese Eingriffe viele Unternehmen gerettet, einige davon
allerdings auch nur kinstlich am Leben gehalten. Inwieweit diese Firmen
tatsachlich noch voll wettbewerbsfahig sind, bleibt abzuwarten. AuBerdem
sind es ja nicht nur die wirtschaftlichen EinbuBen, die Unternehmen vor
Probleme stellen. Neben den wirtschaftlichen Folgen belasten zudem auch
die durch die Corona-Krise entstandenen Umbrliche im Arbeitsleben die
Firmen. Hinzu kommt ein ganz neuer Druck, erforderliche Verdanderungen
sofort umzusetzen. Das beste Beispiel hierfiir stellen die verstarkte Nut-
zung des Home-Office oder der schnelle Einsatz von Video-Konferenzen
als Ersatz fur Meetings und Besprechungen dar.
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Auch die Mobilitdt hat sich dadurch verandert. Sie hat abgenommen, da
weniger Meetings vor Ort und Dienstreisen mdglich sind. Fir viele Unter-
nehmen sind dies schwer zu stemmende Herausforderungen.
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Reichen die staatlichen Hilfen fiir Unternehmen denn nicht aus,
um wettbewerbsfihig zu bleiben und Verianderungsprozesse an-
zukurbeln?

Johannes Miiller: Ich glaube schon, dass zwar vielen Unternehmen da-
mit erst einmal geholfen wird. Klar ist aber auch: Je langer die Pandemie
andauert, desto langer sind diese Hilfen auch nétig. Leider leiden ganze
Branchen existenziell unter den Folgen der Corona-Krise. Leid tun mir vor
allen Dingen die Soloselbststandigen, die Kulturschaffenden, der Touris-
mus, die Gastronomie und produzierende Unternehmen mit internationa-
len Produktions- und Lieferketten. Mit staatlichen Hilfen alleine kénnen
sich die stark betroffenen Unternehmen nicht wieder regenerieren.

Gibt es denn grundsadtzlich durch das Corona-Thema auch einen
steigenden Beratungsbedarf? Und wenn ja, konnen die Unterneh-
men in Schieflage das liberhaupt finanzieren?

Johannes Miiller: Ja, der Beratungsbedarf ist eindeutig gestiegen. Es
besteht aber wie immer die Gefahr, dass Unternehmen zu lange warten,
bis sie sich externe Hilfe ins Haus holen. Dieses haben wir in den vergan-
genen Krisen oft erlebt. Begiinstigt wird das Verhalten auch dadurch, dass
die Aussetzung der Insolvenzantragspflicht dazu geflihrt hat, dass Unter-
nehmen nicht sofort zahlungsunfahig geworden sind.

"Wird eine Beratung
in einem friihen
Stadium aufge-

nommen, sind die

Erfolgsaussichten

groBer und damit

auch kosten-

giinstiger. Zudem

werden Beratungs-
zuschiisse fiir
verschiedenste
Aufgaben zur

Verfiigung gestellt,

was die Finanzierung

einer professionellen

Beratung zusatzlich

erleichtert.”

(Johannes Miiller)
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Die Probleme sind nicht aufgehoben, sondern aufgeschoben. Leider ver-
kirzt sich dadurch die Zeit, die wir benétigen, um Unternehmen nachhal-
tig zu helfen.

Wird eine Beratung in einem friihen Stadium aufgenommen, sind die Er-
folgsaussichten gréBer und damit auch kostengiinstiger. Zudem werden
Beratungszuschisse fir verschiedenste Aufgaben zur Verfligung gestellt,
was die Finanzierung einer professionellen Beratung zusatzlich erleichtert.

In welchen Branchen ist der Bedarf an Unternehmensberatern
denn nach Ihren Erfahrungen besonders hoch?

Johannes Miiller: Die aktuellen Veranderungsprozesse erfassen im
Grunde genommen alle Bereiche und Branchen. Das ist auch ein entschei-
dender Grund, warum wir uns so breit aufgestellt haben. Denn dadurch
kdnnen wir jedes Unternehmen ganzheitlich beraten.

Wie emotional beriihrt Sie es, wenn Sie den Entscheidungstriagern
eines Unternehmens mitteilen miissen, dass es kaum noch eine
Chance auf Rettung vor der Pleite gibt?

Johannes Miiller: Das geht nicht spurlos an einem vorbei. Man hat im
Zuge der Beratung immer eine groBe Verantwortung. Die Beratung be-
steht vor allen Dingen daraus, Entscheidungsgrundlagen gemeinsam mit
dem Mandanten und weiteren Experten zu erarbeiten. Die letzte Entschei-
dung trifft allein der Mandant.

Auch Sie als Unternehmensberater sind in dieser Situation ja ge-
fordert, sich an die neuen Gegebenheiten anzupassen? Entwickeln
auch Sie neue Arbeitsmodelle und Vorgehensweisen?

Johannes Miiller: Auf moderne Arbeitsmodelle haben wir schon sehr
friih zurtckgegriffen. Skype, Zoom, Teams, SharePoint und ahnliche Fea-
tures zahlen schon lange zu unserem Rlstzeug. Natirlich gehen aber
auch die aktuellen Anderungen in unserem Umfeld nicht spurlos an uns
vorbei. Auch wir haben zeitweise im Home-Office gearbeitet. Zudem hat
sich die Form der Kontaktaufnahme zu unseren Mandanten stark veran-
dert. Die Kommunikation erfolgt jetzt vermehrt Uber Video-Telefonie und
Videokonferenzen. Bereits in der Vergangenheit haben wir sehr flexibel
gearbeitet. In der Digitalisierung sind wir seit Anfang an nahezu auf dem
neuesten Stand. Der persdnliche Kontakt ist allerdings trotzdem weiter
notwendig.
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Wie konnen Unternehmensberatungen ihr Serviceportfolio in der
aktuellen Krise und auch danach erweitern und so nachhaltiges
Wachstum generieren?

Johannes Miiller: Als Dreh- und Angelpunkt sollte immer ein umfassen-
des Netzwerk dienen. IHK, Handwerkskammer oder beispielsweise auch
der BDU garantieren hier fiir einen mehrwertigen Informationstransfer. So
ist man immer genau am Puls der Wirtschaft. Zudem ist es wichtig, mo-
derne Kommunikationstechniken im Repertoire zu haben und neue Ent-
wicklungen aufzunehmen. AuBerdem ist es ratsam, die neuesten Metho-
denkenntnisse zu erwerben und Fachkompetenz durch Veréffentlichungen
zu zeigen. Als Grundvoraussetzung sollten sie immer neugierig bleiben
und sich bestenfalls permanent weiterbilden.

Mit Verlaub, Sie konnen ja sicher auch nicht alles. Woher weiB ich
denn, ob ich mit Ihnen gerade jetzt in der Krisenzeit den richtigen
Berater beauftrage?

Johannes Miiller: Alle Berater der Johannes Miller Wirtschaftsberatung
sind lebenserfahrene sowie fachlich kompetente Experten und decken die
wesentlichen Fachbereiche ab. Das erste Gesprach flihren wir in der Regel
vor Ort und wird nicht berechnet. Zusatzlich vereinbaren wir vertraglich
ein tagliches Kindigungsrecht, die es dem Unternehmen ermdglichen, die
Beratung jederzeit zu beenden, wenn sich die urspriinglichen Vorstellun-
gen nicht realisieren lassen.

"Unternehmen
miissen kontinuierlich
Chancen erzeugen,
Chancen erkennen,
aus Scheitern lernen
und mit
Beharrlichkeit,
Neugier und letztlich
auch Zufall Neues in
die Welt bringen.
Und gerade das ist
neben dem
Kerngeschaft oft
nicht leicht.

Hier gilt es als
Berater im
Wesentlichen darum,
diese Prozesse
zu moderieren. "

(Johannes Miiller)
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Die Corona-Krise stellt aber nicht die einzige Herausforderung fiir
Unternehmen dar. Was wirbelt die Branchen noch durcheinander?

Johannes Miiller: Ganz klar die Digitalisierung. Die digitale Transforma-
tion von und in Unternehmen beschaftigt uns quasi seit Anbeginn unserer
Beratungstatigkeit. Und das quer durch alle Branchen. Das bedeutet Um-
bruch, zumal die Digitalisierung auch fir weitreichende Veranderungen im
Kundenverhalten und im Umgang mit der eigenen Zielgruppe gesorgt hat.

Alle Branchen werden also immer mehr digital. Wie weit ist die
Consultingbranche beim Thema Digitalisierung?

Johannes Miiller: Die Digitale Revolution verandert auch die Beratungs-
industrie in einem hohen MaBe. Consultants kdnnen sehr profitieren,
wenn sie die entsprechenden Herausforderungen annehmen und die Mdg-
lichkeiten der digitalen Welt konsequent nutzen.

Vielfach werden auch hybride Ansdtze diskutiert, aber was im Kern fir
den Kunden und den Berater viele Vorteile bringen soll, gestaltet sich in
der taglichen Praxis oft eher realitatsfern.

Beratung ist und bleibt People Business, dennoch kann die Digitalisierung
die Beratungsunternehmen effizienter machen und Vorteile in der Qualitat
bringen. Unsere Wirtschaftsberatung stellt hierfiir ein gutes Beispiel dar.
Ohne den Einsatz der digitalen Unterstlitzung in der Beratung hatten wir
diese hohe Beratungsqualitdt nur mit allergréBtem Aufwand und héheren
Kosten erreichen kdénnen. Bereits seit vielen Jahren haben wir daher un-
sere Prozesse standig an die neuen Mdglichkeiten angepasst. Daher las-
sen sich jetzt weitere sinnvolle Verdanderungen ziemlich leicht umzuset-
zen. Unsere diesbezligliche Erfahrung bringen wir dann auch in unsere
Beratung mit ein.

Prasent sind vor allem disruptive Technologien - welche Auswir-
kungen haben sie auf die Berater?

Johannes Miiller: Disruptive Innovationen entstehen selten aus der Rou-
tine. Es braucht ein konsequentes Chancenmanagement. Unternehmen
missen kontinuierlich Chancen erzeugen, Chancen erkennen, aus Schei-
tern lernen und mit Beharrlichkeit, Neugier und letztlich auch Zufall Neues
in die Welt bringen. Und gerade das ist neben dem Kerngeschaft oft nicht
leicht. Hier gilt es als Berater im Wesentlichen darum, diese Prozesse zu
moderieren. Ziel ist es, das Erlebnis der eigenen bzw. gemeinsamen Ent-
wicklung von Ldsungen zu erfahren. Bekanntlich erleichtert diese Vorge-
hensweise die Umsetzung. Dass sich auch die Art der Zusammenarbeit
dabei weiterentwickelt, liegt auf der Hand.
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Risiken eingehen, Scheitern akzeptieren, taglich dazulernen - das alles
braucht eine offene, vertrauensvolle und wertschatzende Kommunikation
jenseits von Kontrolle, Ansage und Befehl.

Zum Abschluss: Welche Ziele, Wiinsche und Hoffhnungen verbinden
Sie fiir Ihr Unternehmen mit den nachsten 25 Jahren?

Johannes Miiller: Generell erst einmal Gesundheit fliir unsere Kunden,
Partner und natlrlich unsere Familien. Zudem ist es flr mich wichtig,
dass unsere Wirtschaftsberatung stets auf der Hohe der Zeit agiert, im-
mer neugierig auf Neues bleibt, sich immer individuell um jeden einzelnen
Mandanten kimmert und letztlich die eigene Unabhdngigkeit bewahrte.
Denn diese ist die Voraussetzung flr eine weiterhin erfolgreiche Zukunft.

Das Interview fiihrte der freie
Wirtschaftsjournalist Michael Radtke

Michael Radtke lebt und arbeitet als freier Wirtschaftsjourna-
list In Dortmund. Er studierte an der Bergischen Universitat
Wuppertal Wirtschaftswissenschaften, bevor er fiir die Ruhr
Nachrichten und andere renommierte Zeitungen und Magazi-
ne als Journalist tatig wurde. Bereits wahrend des Studiums

griindete er zudem einen Verlag und fungierte als Herausge-
ber von lokalen und regionalen Magazinen, die sich mit den Themen Sport
und Wirtschaft befassten. Heute arbeitet Michael Radtke im gesamten
deutschsprachigen Raum und verfasst Artikel, wissenschaftliche Ausarbei-
tungen und Fachtexte fir Magazine, Unternehmen und Institutionen. Der
Wirtschaftsjournalist und glihende BVB-Fan ist Verfechter eines transpa-
renten Journalismus, der informiert und gleichzeitig inspiriert.
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Informieren Sie sich uber unseren Blog!

Aktuelle Informationen
zur Corona-Krise unter:

www.mueller-beratung.de
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