Vorwort

Mit diesem Buch mochten wir zu einer Uberprifung der Mechanismen des Bera-
tungsmarkts beitragen sowie deren Konsegquenzen fir Beratungsmarketing und Pro-
jektakquisitionen aufzeigen. Von einem organisationstheoretischen Ausgangspunkt
haben wir uns in ein Nachbargebiet der Organisationdehre, das Dienstlel stungsmarke-
ting, hinein gewagt. Wir hoffen, dass uns der Briickenschlag zwischen den zwe Tell-
disziplinen der Betriebswirtschaftdehre, Organisation und Marketing, gelungen i<t.

Unsere Studie basiert auf einer umfangreichen Erhebung des Beratungsmarkts in
Deutschland. Soweit wir es durch die Literaturlage und auf Basis der regelmaldigen
internationadlen Konferenzteilnahme des Zweltautors beurtellen konnen, liegt zum
Thema Beratungsmarketing und Projektakquisition weltweit keine umfassendere Er-
hebung vor. Unser Zid ist es dementsprechend, die Ergebnisse auch einem internatio-
nalen Publikum zugénglich zu machen und in Absprache mit dem Verlag werden wir
uns bemihen, mindestens einen englischsprachigen Artikel auf Basis unserer Ergeb-
nisse zu verdffentlichen. Dies haten wir nicht zuletzt fir sinnvoll, weil sich die Me-
chanismen der Beratungsmérkte in verschiedenen Landern nicht sonderlich
unterscheiden und unsere Resultate damit fir die internationale Beratungsforschung
und -praxis relevant sein dirften. Da die hier vorliegenden Ergebnisse fir viele Berater
relevant sind, méchten wir nicht auf die Verdffentlichung eines englischsprachigen
Artikels warten, sondern die Ergebnisse bereitsjetzt mit diesem Buch ver6ffentlichen.

Insbesondere hoffen wir, mit diesem Buch keine Elfenbeinturm-Betriebswirtschaft,
sondern einen praxisrelevanten Beitrag zu liefern. Bekanntlich fallt es der betriebs
wirtschaftlichen Forschung manchma schwer, Wissenshesténde so zu formen oder zu
formulieren, dass Praktiker daraus unmittelbaren Nutzen ziehen konnen. Als ehemali-
ge bzw. aktive Unternehmensberater sehen wir in der Praxisrelevanzjedoch einen von
mehreren Zwecken der universitiren Betriebswirtschaftdehre. Die kritische Uberprii-
fung von Management-Praktiken oder Management-ldeologien ist ein anderer wichti-
ger Zweck der BWL.

Wir mochten uns sehr herzlich bei denjenigen bedanken, die zum Entstehen dieses
Buchs beigetragen oder im Hintergrund Hebd in Gang gesetzt haben, die das Gelingen
des Projekts ermoglicht haben. Herrn Professor Dr. Dr. h.c. Alfred Kieser, an dessen
Lehrstuhl diese Arbeit entstanden ist, mochten wir fir die Unterstiitzung bel der
Durchfiihrung der empirischen Untersuchung und die Uberlassung des Themas zur



Publikation danken. Dies war keine Selbstverstandlichkeit und wir wissen dies zu
schétzen. Herrn Christoph Weyrather, Geschéftsfihrer des Bundesverbands Deutscher
Unternehmensberater BDU eV., danken wir firr die Uberlassung der Adressdaten-
bank, ohne die das Projekt in dieser Form nicht zustande gekommen wére. Schliefdich
gilt unser Dank dl jenen, die bei Planung, Umsetzung und Auswertung der empiri-
schen Untersuchung unterstiitzend tétig waren und durch kritische Lektlre des Textes
zu dessen Verbesserung beigetragen haben. Dies gilt vor dlem fir unseren Kollegen
und Freund Johannes Gliickler, dessen Ideen und Anséize auch in diese Arbeit einge-
flossen sind. Firr die Ubernahme der Druckkosten danken wir der Geschéftsfiihrung
von Solon Management Consulting.
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