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Personalentwicklung

Die erfolgreiche Suche nach Dienstleistern 
für Beratung und Personalentwicklung
Bei der Suche nach Beratungspersonen sowie Trainerinnen und Trainern besteht erhebliches Optimie-
rungspotenzial. Der Einsatz des Internets schafft für Beratungs- und Weiterbildungsprojekte die Vo-
raussetzung für eine systematische Recherche und minimiert den Aufwand. Professionell geführte Aus-
wahlgespräche schliesslich führen bei der Auftragsvergabe zu einem nachvollziehbaren Entscheid.

Olivier Inhelder

Stephanie Fehr

In der schnelllebigen Welt der Wirtschaft 
müssen alle Akteure ihr Wissen stetig pfle-
gen und weiterentwickeln. Ganz besonders 

gilt das für Unternehmen, die sich jeden Tag 
im Wettbewerb gegenüber Mitbewerbern 
zu behaupten haben. Deshalb kann gerade 
in KMU ein zeitlich beschränkter Einsatz von 
erfahrenen (kompetenten) Beratern und 
Trainerinnen nützlich sein, um spezielles 

Know-how zu erlangen, Engpässe zu über-
winden oder auch einfach, um neue Impul-
se von aussen zu erhalten. Eine entschei-
dende Weiche für den Erfolg wird bereits 
bei der Auswahl der externen Fachperson 
gestellt.

Professioneller Prozess

In der Praxis gehen viele Firmen bei der 
Wahl von Beratern und Trainerinnen wenig 
strukturiert vor. Das Angebot an Beratungs- 
und Weiterbildungsdienstleistungen ist un-
übersichtlich und teilweise intransparent. 
Ohne sinnvolle Auswahlhilfen ist die Infor-
mationsgewinnung über geeignete Ange-
bote und deren Qualität erschwert. In vie-
len Unternehmen existieren keine systema-
tisierten Prozesse oder Instrumente, die bei 
der Auftragsvergabe angewendet werden. 
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Die «Chemie» muss stimmen: Es ist un-
bestritten, dass es das direkte Gespräch 
braucht, bevor es zu einer erfolgreichen 
Zusammenarbeit kommen kann.
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Überdies steht wenig Zeit für eine vertiefte 
Recherche zur Verfügung, weil Führungs-
kräfte solche Aufgaben oft neben dem Ta-
gesgeschäft erledigen müssen. Man verlässt 
sich deshalb häufig auf bekannte Unterneh-
men und Empfehlungen. Dadurch erfolgt 
die Auftragsvergabe möglicherweise, ohne 
genau zu prüfen, ob die empfohlene Fach-
person wirklich den Anforderungen des Un-
ternehmens optimal entspricht. Unbefriedi-
gende Ergebnisse haben ihre Ursache in der 
Regel nicht in der mangelnden Qualität des 
Dienstleisters, sondern in der ungenügen-
den Übereinstimmung zwischen dessen 
Kompetenzprofil und dem Projekt.

Ein möglicher Lösungsansatz ist die Berater- 
und Trainersuche über das Internet. Diese 
noch wenig genutzte Form der Informati-
onsbeschaffung ermöglicht eine zielgenaue 
Suche nach einer passenden Fachperson.

Beispiel aus der Praxis

Frau S., Geschäftsführerin eines KMU im De-
tailhandel, steckt mitten in der Planung ei-
nes betriebsinternen Verkaufstrainings für 
das Verkaufspersonal. Die Ziele, die zentra-
len Inhalte und auch die Rahmenbedingun-
gen für diese Weiterbildung wurden bereits 
an einem Kadermeeting erarbeitet und ver-
einbart. Nun fehlt noch eine geeignete 
Fachperson, welche diese Personalentwick-
lungsmassnahme kompetent leiten kann. 
Da sie bereits recht konkrete Vorstellungen 
über das benötigte Profil hat, steht rasch 
fest, dass keiner der bisherigen Trainer für 
diese Aufgabe infrage kommt. Sie überlegt 
sich, ob sie jemanden in ihrem Netzwerk um 
eine Empfehlung bitten oder selber im In-
ternet recherchieren soll. In Sachen Empfeh-
lungen ist sie skeptisch. Früher hatte sie ein-
mal eine gute Trainerin und einmal einen er-
fahrenen Organisationsberater empfohlen 
bekommen, so richtig zum Unternehmen 
und zur Aufgabenstellung hatten jedoch 
beide nicht gepasst. Auch das «Googeln» 
im Internet überzeugt sie nicht. Was nützen 
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Tipps für die Suche nach einer Fachperson
Phase Eine Auswahl an Fragen

Problemanalyse und Zielklärung
Der erste Schritt für die Auswahl der optima-
len Fachperson (z.B. Trainer, Beraterin, Coach) 
ist eine möglichst präzise und durchaus scho-
nungslose Problemanalyse und Zielklärung.

Ergebnis
Klare Anforderungen und Wünsche an das Pro-
fil der gesuchten Fachperson.

■■ Welches Problem ist in meinem Unterneh-
men aufgetreten?

■■ Welche Lösung strebe ich als Unternehmer 
an?

■■ Was kann und will ich an Zeit und Geld in 
das Projekt investieren?

■■ Welche Wünsche habe ich in Bezug auf das 
Profil der gesuchten Fachperson?

Recherche
Es gibt viele Möglichkeiten, eine Fachperson zu 
suchen (z.B. Googeln, Datenbankrecherche, 
Empfehlungen einholen, Projekt ausschreiben). 
Welches das Erfolg versprechendste Vorgehen 
ist, hängt von den internen Möglichkeiten, den 
persönlichen Präferenzen, dem jeweiligen Pro-
jekt (Vorhaben) und den Anforderungen an die 
Fachperson ab. 

Ergebnis
Eine überblickbare Menge an potenziellen An-
bietern.

■■ Wie breit muss ich suchen, damit ich eine ge-
eignete Auswahl an Fachpersonen erhalte, 
die den definierten Kriterien entspricht?

■■ Wie und wo muss ich suchen, damit der 
Grossteil der gefundenen Angebote optimal 
mit dem gewünschten Profil übereinstimmt?

■■ Wie wichtig ist mir, dass wir als Unterneh-
men mit unserem Problem anonym bleiben? 

■■ Ist es mir wichtiger, ob die Fachperson emp-
fohlen wurde oder ob sie dem Anforderungs-
profil optimal entspricht?

■■ Wie viel Zeit möchte ich in die Recherche in-
vestieren? 

Vorauswahl
In eine optimale Vorauswahl fliessen die Vor-
überlegungen zum Projekt und Qualitätsmerk-
male professioneller Dienstleister (z.B. eines 
Coachs oder einer Trainerin) ein.

Ergebnis
Durch die kriteriengestützte Vorauswahl haben 
sich ein bis drei potenzielle Anbieter heraus-
kristallisiert, die zu einem Gespräch eingeladen 
werden.

■■ Besteht ein nachvollziehbarer Zusammen-
hang zwischen Aus-/Weiterbildungen und 
Berufserfahrung des Anbieters – und der von 
uns nachgefragten Dienstleistung?

■■ Ist das Angebotsspektrum klar umrissen? Er-
kennt man seine Kernkompetenzen?

■■ Verfügt der Dienstleister über Erfahrungen 
mit ähnlichen Aufgaben?

■■ Ist der Anbieter Mitglied in einem Verband?

Auswahlgespräch
Beratung und Weiterbildung sind Dienstleis-
tungen, die massgeblich von Personen abhän-
gig sind. Es ist unbestritten, dass es das direk-
te Gespräch braucht, bevor es zu einer 
erfolgreichen Zusammenarbeit kommen kann. 

Ergebnis
Eine fundierte und Erfolg versprechende Ent-
scheidungsgrundlage für die Mandatsvergabe.

■■ Ist das Profil des Anbieters kongruent in Be-
zug auf Ausbildung, Angebotsspektrum und 
Erfahrung? 

■■ Passen sein Menschenbild und seine Persön-
lichkeit zur Unternehmenskultur und zum 
Projekt?

■■ Wie definiert der Anbieter seine Rolle als Trai-
ner/Berater und welche Erwartungen hat er 
an den Kunden/die Teilnehmenden?

■■ Wie unterstützt die Fachperson den Transfer 
in die Praxis und die Nachhaltigkeit der 
Massnahme?

Die vollständige Checkliste kann kostenlos als PDF angefordert werden unter:
office@beratungspool.ch.



80 Bildung & Wissen

ihr 6200 Suchtreffer, wenn sie nach einem 
Verkaufstrainer sucht?

Auftrag ausgeschrieben

Plötzlich erinnert sie sich an einen Fachbei-
trag im «KMU-Magazin», wo es um die Su-
che nach Trainern und Beraterinnen ging. Es 
erscheint ihr einen Versuch wert, die Wei-
terbildungsmassnahme kostenlos auszu-
schreiben. Sie vergibt sich damit nichts – 
und wenn es funktioniert, hat sie so mit ge-
ringem Aufwand Anbieterprofile für ihre 
Vorauswahl zur Hand. Rasch findet sie den 
Link auf den Marktplatz des Beratungs-
pools, eröffnet ein Benutzerkonto für die 
Abwicklung des Vorhabens und schreibt ihr 
Projekt auf dem Online-Formular aus. Dass 
dies anonym geschieht, also ohne dass je-
mand Rückschlüsse auf ihr Unternehmen 
als Auftraggeber schliessen kann, ist ihr 
wichtig. 

Nach Ablauf der Einreichungsfrist sind neun 
Angebote in ihrem Benutzerkonto einge-
troffen. Bei der Durchsicht der strukturier-

ten Offerten mit Vorschlägen zum Trainings-
verlauf sowie zum Profil des jeweiligen An-
bieters zeigt sich rasch, welche drei 
Fachpersonen in die engere Wahl kommen. 
Diese lädt sie zu einem Gespräch ein. Erst 
im Anschluss an die Gespräche will sie ent-
scheiden, an wen sie das Mandat vergeben 
wird. Eine Auftragsvergabe einzig aufgrund 
eines Internetkontakts kann sie sich nicht 

vorstellen. Gerade bei einer Beratung oder 
PE-Massnahme ist es für sie unabdingbar, 
dass auch «die Chemie stimmt». Und dazu 
braucht es das persönliche Gespräch.

Schriftliche Vereinbarung

Für die Auswahlgespräche nimmt sie sich je 
eine gute Stunde Zeit. Anhand des erstell-
ten Anforderungsprofils und der Checkliste 
für die Anbietersuche hat sie einen Ge-
sprächsleitfaden zusammengestellt. Das 
strukturierte Vorgehen hilft ihr, die für sie 
zentralen Punkte mit allen Anbietern zu be-
sprechen. Aufgrund ihrer Gesprächsnotizen 
und ihres Eindrucks vom jeweiligen Gegen-
über entscheidet sie sich, Herrn P. mit dem 
Mandat zu betrauen. In einem Planungs-
meeting besprechen sie das Verkaufstrai-
ning und treffen Absprachen über die Zu-
sammenarbeit. Die Ergebnisse halten Frau 
S. und Herr P. in einer schriftlichen Vereinba-
rung fest. Ausreichende Ressourcen für die 

Kalkulation

Bei der Budgetierung eines Projekts geht es in 
erster Linie um die anfallenden Ausgaben. Es 
lohnt sich, die Kalkulation umfassender zu be-
treiben, da die direkten Kosten nur eine Seite 
der Medaille darstellen. Ebenso wichtig sind 
die beachtlichen indirekten Kosten, die vor al-
lem in Form von Arbeitszeit der beteiligten Mit-
arbeitenden anfällt. Trotzdem ein paar Hinwei-
se zu möglichen anfallenden (direkten) Kosten:

■■ Honorar des Dienstleisters für seine «Prä-
senzstunden» und allenfalls auch für «Ar-
beiten im stillen Kämmerlein»

■■ Auslagen für Miete, Infrastruktur/Medien, 
Verpflegung, Übernachtung

■■ Folgekosten aus Massnahmen, z.B. in der 
Beratung oder einem Training

■■ Spesen des Dienstleisters

Betrachtet man ein Vorhaben, zum Beispiel 
eine PE-Massnahme, nicht als Aufwand, son-
dern als Investition, dann interessiert auch der 
erwartete Ertrag. Diesen mit konkreten Zahlen 
zu beziffern, ist in der Praxis oft schwierig. 

Den Return on Investment (ROI) zu berechnen, 
erweist sich im Alltag als wenig sinnvoll. In Sa-
chen Erfolgssicherung macht es mehr Sinn, das 
Projekt professionell aufzugleisen, wie es in 
diesem Beitrag skizziert ist.

Die Stärke des Internets liegt darin, dass 
es von den definierten Kriterien ausge-
hend sofort eine gezielte Auswahl aus 
einer riesigen Datenmenge bietet. 

▲
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intensive Klärung der Zielsetzung, des ide-
alen Vorgehens und des Transfers in die Pra-
xis einzusetzen, ist eine wesentliche Gelin-
gensbedingung für Beratungs- und PE-Pro-
jekte. So erübrigt sich in vielen Fällen eine 
aufwendige Überprüfung der Ergebnisse.

Fazit

Weiterbildung und Beratung sind Dienstleis-
tungen, die massgeblich von den beteilig-
ten Personen abhängig sind. Es ist deshalb 
unbestritten, dass es das direkte Gespräch 
braucht, bevor es zu einer erfolgreichen Zu-
sammenarbeit kommen kann. Die Recher-
che im Internet oder die Ausschreibung ei-
nes Projekts auf einem geeigneten Portal 
ersetzen nicht den persönlichen Kontakt. Sie 
erleichtern jedoch die Vorauswahl poten-
zieller Dienstleister. Eine gute Übereinstim-
mung zwischen dem Kunden mit seinem 
konkreten Bedarf und seiner spezifischen 
Unternehmenskultur und dem Dienstleister 
mit seinem einzigartigen Profil ist eine der 
zentralen Bedingungen für gutes Gelingen.

Im Gegensatz zu Empfehlungen lässt sich 
durch den Einsatz des Internets ein grösse-
rer Ausschnitt aus dem Beratungs- und Wei-
terbildungsmarkt in die Suche einbeziehen. 
Das ermöglicht passgenauere Ergebnisse. 
Überdies erleichtert die Ausschreibung bei 
sehr individuellen Vorhaben bzw. bei spezi-
fischen Wünschen an die externe Fachper-
son das Entdecken geeigneter Anbieter. Bei 
diesem Vorgehen spricht nicht der Auftrag-
geber potenzielle Dienstleister an, sondern 
umgekehrt. Fachpersonen bewerben sich 
auf das ausgeschriebene Projekt, wenn es 
optimal zu ihrem Profil passt. Mit einem 
konkreten Vorschlag zum Vorgehen sowie 
den Angaben über ihren beruflichen Hinter-
grund geben sie dem Auftraggeber eine 
gute Grundlage für seine Vorauswahl an die 
Hand.

Die Stärke des Internets liegt darin, dass es 
von den definierten Kriterien ausgehend so-

fort eine gezielte Auswahl aus einer riesi-
gen Datenmenge bietet. Gezielt suchen – 
treffsicher finden, ist die grosse Chance für 
Auftraggeber und Anbieter. Vorbei sind die 
Zeiten, wo Nachfrage und Angebot nur in 
seltenen Fällen im selben Moment überein-
stimmten. 

Porträt

«Gezielt suchen, treffsicher finden» bringt 
auf den Punkt, wofür sich der Beratungspool 
seit einem Jahrzehnt engagiert. «Damit es 
passt», vernetzt die Beratungspool AG Auf-
traggeber und Anbieter von Beratung und 
Personalentwicklung. Ob dies mittels persön-
licher Beratung oder virtuell über das inter-
aktive Portal www.beratungspool.ch ge-
schieht, entscheidet der Auftraggeber. Das 
interaktive Portal bietet einen Mix aus viel-
fältigen Informationen, die Auftraggebern 
von Beratung und Personalentwicklung die 
Orientierung in diesem wenig transparenten 
Markt erleichtern, und Dienstleistungen rund 
um die Suche nach einer geeigneten Fach-
person.
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Beratungspool AG
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