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Das Forderinstrument ., Potentialberatung” wird jahrlich
von ca. 800 Unternehmen mit rund 40.000 Beschaftigten in
Anspruch genommen. Die Ergebnisse der bisherigen Um-
setzung der Potentialberatung zeigen, dass Unternehmen
in ihren Modernisierungsbemiihungen dann erfolgreich
sind, wenn es ihnen gelingt, die Beschaftigten in die an-
stehenden Modernisierungsprozesse mit einzubeziehen
und dabei ein ganzheitliches Modernisierungsverstandnis
zu entwickeln. Verbesserte Wettbewerbsfahigkeit, neue
Arbeitsplatze und hohe Zufriedenheit der Unternehmen
und Beschaftigten mit der Beratung belegen den Erfolg
fur alle Beteiligten.

Ein wesentlicher Bestandteil der Qualitatssicherung fiir das
Forderinstrument Potentialberatung ist die Beratung des
Unternehmens durch die Beratungsstelle Potentialberatung.

Mit diesem Leitfaden méchten wir Sie in lhrer Arbeit als
Berater oder Beraterin einer Beratungsstelle Potentialbe-
ratung unterstiitzen. Er soll Ihnen als Orientierungs- und
Arbeitshilfe dienen.

Kleine und mittelstandische Unternehmen stehen vor
groflen Herausforderungen: Globalisierung, technolo-
gischer Fortschritt, demografischer Wandel, das sind
einige der Schlagworte, die den sich beschleunigenden
Strukturwandel beschreiben. Unternehmen sind mehr
denn je gefordert, sich an Kundenwiinschen hinsichtlich
Qualitat, Flexibilitat und Dienstleistungserwartungen zu
orientieren und die Produktivitat zu verbessern, um die
Wettbewerbsfahigkeit nachhaltig sicherzustellen. Beschaf-
tigte miissen in die Lage versetzt werden, die mit diesen
Veranderungsprozessen verbundenen Herausforderungen
gleichermaflen bewaltigen zu kdnnen und den sich standig
wandelnden Arbeitsanforderungen gerecht zu werden. Nur
wenn auch sie ihren Beitrag dazu leisten konnen, eine hohe
Qualitat und Produktivitat sicherzustellen und Innovati-
onen voranzutreiben, nur wenn auch sie den betrieblichen
Wandel mittragen oder sogar initiieren und ein erhdhtes
Verantwortungsbewusstsein entwickeln, bleibt die Wett-
bewerbsfahigkeit des Unternehmens erhalten. Um dies zu
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unterstiitzen muss die Arbeit so gestaltet werden, dass sie
dem Bediirfnis der Menschen nach Sicherheit, Gesundheit
und Vereinbarkeit von Familie und Beruf gerecht wird.

2.1 Forderziele

Zur Starkung der Wettbewerbs- und Beschaftigungsfahigkeit
kleiner und mittlerer Unternehmen fordert die nordrhein-
westfalische Landesregierung mit Mitteln des Europaischen
Sozialfonds (ESF) die Potentialberatung.

Die Potentialberatung soll mithilfe externer Beratung und
unter Beteiligung der Beschéaftigten das Unternehmen und die
Beschaftigten in die Lage versetzen, identifizierte Problem-
und Aufgabenstellungen des Unternehmens aufzunehmen
und in einem ganzheitlichen und beteiligungsorientierten
Verfahren Losungswege zu erarbeiten und notwendige Ver-
anderungsschritte einzuleiten. Thematisch orientiert sich die
Potentialberatung an mindestens einem der folgenden Punkte:
Arbeitsorganisation (Strukturen/Prozesse, Arbeitszeit,
interne/externe Kommunikation und Kooperation)
Kompetenzentwicklung (insbesondere Personalentwick-
lung, Qualifizierung, Starkung der Ausbildungsfahigkeit)
Demografischer Wandel (insbesondere Wissensmanage-
ment, alternsgerechte Arbeitsorganisation, Arbeitszeit)
Gesundheit (insbesondere Einfiihrung eines nachhaltigen
betrieblichen Gesundheitsmanagements, Work-Life-
Balance)
Digitalisierung/Arbeit 4.0 (Gestaltung von Arbeit und
Technik].

Der letztgenannte Punkt wurde 2015 neu aufgenommen
und unterstreicht die Bedeutung der Digitalisierung fir die
Gestaltung der Arbeit und fiir die Kompetenzentwicklung
der Beschaftigten.

Eine Voraussetzung fir eine erfolgreiche Potentialberatung
ist die aktive Beteiligung von Unternehmensleitung und
Beschaftigten am Beratungsprozess.

Zur Sicherung der Ergebnisse erarbeitet das Beratungsun-
ternehmen mit dem Unternehmen und den Beschaftigten
im Rahmen der Potentialberatung einen betrieblichen
Handlungsplan. Dieses Dokument halt die erzielten Ergeb-
nisse fest und gibt Auskunft Gber die Vereinbarungen zur
Weiterfiihrung der eingeleiteten Veranderungsprozesse
im Unternehmen.
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2.2 Forderkonditionen
2.2.1 Wer kann gefordert werden?

Forderfahig sind Unternehmen einschliefilich Non-Profit-
Organisationen als natirliche und juristische Personen des
privaten Rechts sowie juristische Personen des privaten
Rechts, an denen Bund, Lander und/oder Gemeinden/Ge-
meindeverbande zu weniger als 50 % beteiligt sind.

Der Sitz und die Arbeitsstatte des Unternehmens miissen
sich in Nordrhein-Westfalen befinden.

Das Unternehmen muss alter als zwei Jahre sein.

Sofern das Unternehmen iiber eine betriebliche Interes-
senvertretung verfiigt, muss diese der Potentialberatung
formlos schriftlich zustimmen.

Die Forderung richtet sich an kleine und mittelstéandische
Unternehmen mit mindestens 10 und hdchstens 249 Be-
schaftigten. Auszubildende werden bei dieser Zahlung nicht
bericksichtigt, Teilzeitbeschaftigte werden in Vollzeitaqui-
valente umgerechnet. AuBBerdem muss das Unternehmen
mindestens eine Person sozialversicherungspflichtig in
Vollzeit beschaftigen.

Unternehmen mit weniger als zehn Beschaftigten kdnnen das
Bundesprogramm unternehmensWert:Mensch in Anspruch
nehmen: www.unternehmens-wert-mensch.de

Die Abgrenzung von Potentialberatung zu unternehmensWert:
Mensch kann der nachfolgenden Tabelle entnommen werden:

Forderkriterien Potentialberatung NRW

Zielgruppe Unternehmen mit 10 bis 249 MA
mind. 2 Jahre
Férderumfang Max. 10 Beratungstage 4 1.000 Euro

Fir Unternehmen 50 %

2 Antragstellungen maoglich

Berater/Beraterinnen

Beratungsstellen

Keine Akkreditierung erforderlich

Beratungsstellen Potentialberatung

2.2.2 Was kann gefordert werden?

Gefordert werden notwendige Ausgaben fir 1 bis 10 Be-
ratungstage zu 50 %, hochstens jedoch 500,- EUR pro
Beratungstag. Dabei handelt es sich ausschlief3lich um
Beratungstage, die mit Beteiligung von Beschaftigten und
in der Regel im Unternehmen durchzufihren sind. Vor- und
Nachbereitungszeiten sowie Fahrtkosten des Beratungsun-
ternehmens sind in der Hohe des geforderten Beratungs-
tages enthalten.

Innerhalb von 36 Monaten kann ein Unternehmen bis zu
zehn Beratungstage in Anspruch nehmen. Sofern das Kon-
tingent von zehn Beratungstagen noch nicht ausgeschopft
ist, kann dem Unternehmen innerhalb dieses Zeitraums
auf Basis der Ergebnisse (Handlungsplan) der ersten Po-
tentialberatung ein zweiter Beratungsscheck ausgegeben
werden. Unternehmen, die im Rahmen der ersten Beratung
bereits zehn Beratungstage in Anspruch genommen haben,
kdénnen erst nach Ablauf von 36 Monaten nach der Ausgabe
des Beratungsschecks erneut eine Potentialberatung in
Anspruch nehmen.

2.2.3 Wie kann gefordert werden?

Voraussetzung fiir die Inanspruchnahme einer Potentialbe-
ratung ist die fachliche Beratung durch Sie als Beratungs-
stelle Potentialberatung. Bei positivem Verlauf kénnen Sie
am Ende dieser Beratung einen Beratungsscheck fir die
Durchfihrung einer Potentialberatung ausstellen.

unternehmensWert:Mensch NRW

Kleinstunternehmen 1 bis 9 MA
Jahresumsatz oder Bilanzsumme < 2 Mio.
Alter mind. 2 Jahre

Max. 10 Beratungstage & 1.000 Euro
Fir Kleinstunternehmen 80 %
2 Antragstellungen maglich

Nur akkreditierte Prozessberaterinnen
und -berater

Erstberatungsstellen
unternehmensWert:Mensch

http://www.gib.nrw.de/service/down-

loaddatenbank/Beratung.pdf

http://www.unternehmens-wert-mensch.de/
das-programm/unsere-erstbheratungsstellen/


http://www.unternehmens-wert-mensch.de
http://www.gib.nrw.de/service/downloaddatenbank/Beratung.pdf
http://www.gib.nrw.de/service/downloaddatenbank/Beratung.pdf
http://www.unternehmens-wert-mensch.de/das-programm/unsere-erstberatungsstellen/?no_cache=1
http://www.unternehmens-wert-mensch.de/das-programm/unsere-erstberatungsstellen/?no_cache=1

3.1 Klarung grundsatzlicher Fragen zur Inanspruchnah-
me der Potentialberatung

Fir die Inanspruchnahme des Forderinstruments Potenti-
alberatung nimmt das Unternehmen oder stellvertretend
sein Berater oder seine Beraterin mit lhnen Kontakt auf,
um einen Beratungstermin zu vereinbaren.

Fir die Klarung grundsatzlicher Fragen zur Inanspruchnahme
der Potentialberatung kdnnen Sie folgende Checkliste nutzen:
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geplante Inhalte und Ziele der Beratung

Angaben zu den geplanten Beratungsmethoden
Beratungszeitraum und Anzahl der geplanten Beratungs-
tage je Beratungsschwerpunkt

Angaben zum Honorar

Falls das Unternehmen iiber eine betriebliche Interessen-
vertretung verfigt, sollte deren Zustimmung zur Potenti-
alberatung den Unterlagen beigefligt werden.

Damit Sie sich ein besseres Bild vom Unternehmen machen
konnen, kann es sinnvoll sein, zusatzlich eine Darstellung

Checkliste 1: Klarung grundsatzlicher Fragen zur Inanspruchnahme der Potentialberatung

Fordervoraussetzungen

1 Ist das Unternehmen alter als zwei Jahre?

Ja Nein

2 Hatdas Unternehmen bzw. die Arbeitsstatte zwischen 10 und 249 Beschaftigte?

3 Hat das Unternehmen bzw. die Arbeitsstdtte mindestens einen sozialversicherungspflichtig

Beschaftigten? (nicht nur geringfiigig Beschaftigte)

4 Befindet sich der Sitz der Arbeitsstatte des Unternehmens in Nordrhein-Westfalen?

5 Hatdas Unternehmenin der Vergangenheit bereits eine Potentialberatung in Anspruch genommen?

5a Wenn ja, liegt diese mehr als 36 Monate zurlick?

5b  Wenn ja, handelt es sich um eine Folgeberatung?

6 Will das Unternehmen externe Beratung zu mindestens einem der folgenden Themenbereiche in

Anspruch nehmen?

Arbeitsorganisation (Strukturen/Prozesse, Arbeitszeit, interne/externe Kommunikation und

Kooperation)

Kompetenzentwicklung (insbesondere Personalentwicklung, Qualifizierung, Starkung der

Ausbildungsfahigkeit)

Demografischer Wandel (insbesondere Wissensmanagement, alternsgerechte Arbeitsorga-

nisation, Arbeitszeit)

Gesundheit (insbesondere Einfiihrung eines nachhaltigen betrieblichen Gesundheitsmanage-

ments, Work-Life-Balance)

Digitalisierung/Arbeit 4.0 (Gestaltung von Arbeit und Technik])

Alternativ kdnnen Sie auch den Potentialberatung Online-
Check nutzen: http://alteinstanz.gib-nrw.de/site/homepage/
service/beratertool/potentialberatung-online-check

3.2 Vorbereitung des Beratungstermins

Zur Vorbereitung des Beratungsgespraches sollten Sie sich
vorab das Angebot des Beratungsunternehmens fir die
beabsichtigte Potentialberatung zusenden lassen. Dieses
Beratungsangebot sollte u. a. folgende Punkte beinhalten:
Ausgangssituation des Unternehmens
identifizierte Problemlage

O O O O O
O O O O O

des Unternehmens einschlieflich Angaben zu seinem Alter
und zur Zahl seiner Beschaftigten anzufordern.

Zur besseren Einschatzung der Beraterin oder des Beraters
konnen Sie sich folgende Angaben zusenden lassen:
Vita des Beraters oder der Beraterin
Darstellung der bisherigen Tatigkeitsschwerpunkte
Angaben zur methodischen Arbeitsweise des Beraters
bzw. der Beraterin
Referenzen


http://alteinstanz.gib-nrw.de/site/homepage/service/beratertool/potentialberatung-online-check
http://alteinstanz.gib-nrw.de/site/homepage/service/beratertool/potentialberatung-online-check

EIN LEITFADEN FUR BERATUNGSSTELLEN

3.3 Durchfiihrung des Beratungstermins

Vereinbaren Sie den Beratungstermin im Unternehmen
oder in lhrem Biro. An dem Gesprach mit lhnen nimmt
in jedem Fall das Unternehmen teil. In aller Regel nimmt
auch der Berater oder die Beraterin an dem Gesprach teil.
Die Teilnahme des Beraters bzw. der Beraterin ist nicht
zwingend, hat sich aber in der Praxis bewahrt.

Das Gesprach beinhaltet in der Regel folgende Punkte:

3.3.1 Darstellung und Erorterung der Ausgangs-
situation des Unternehmens durch das Unternehmen

Lassen Sie sich vom Unternehmen dessen Situation er-
lautern. Hierzu kann es sinnvoll sein, die Geschichte des
Unternehmens Revue passieren zu lassen und die Zusam-
menhange zu beleuchten, die zum aktuellen Beratungsan-
lass gefiihrt haben.

3.3.2 Beschreibung der identifizierten Problemlage
Das Unternehmen sollte Ihnen mit eigenen Worten die
aktuelle Problemlage erlautern, die mithilfe der Potenti-

alberatung bearbeitet werden soll.

Als Hilfsmittel kénnen Sie die nachfolgende Checkliste
einsetzen.

3.3.3 Uberpriifung der geplanten Inhalte und Ziele der
Beratung

Abgleich der geplanten Inhalte und Ziele der Beratung
zwischen Unternehmen und Beratungsunternehmen

Was soll Gegenstand der Beratung sein? Welche Themen
sollen in der Beratung bearbeitet werden? Mit welcher
Zielsetzung soll die Beratung erfolgen? Welches sind die
vom Unternehmen gewlinschten Ergebnisse der Potential-
beratung? Zu diesen Fragen sollte sowohl das Unternehmen
als auch das Beratungsunternehmen Auskunft geben. lhre
Aufgabe ist es darauf zu achten, ob die Erwartungen von
Unternehmen und Beratungsunternehmen Ubereinstim-
men. Sollten sich hier deutliche Unterschiede zeigen, ist
dies ein Hinweis darauf, dass Unternehmen und Bera-
tungsunternehmen maoglicherweise nicht gut zusammen
arbeiten konnen.

Abgleich der geplanten Inhalte und Ziele der Beratung
mit den Forderzielen der Potentialberatung

In der praktischen Anwendung der Potentialberatung zeigt
sich immer wieder, dass das aktuelle betriebliche Problem
nicht auf den ersten Blick auf die Schwerpunktthemen der
Potentialberatung
Arbeitsorganisation (Strukturen/Prozesse, Arbeitszeit,
interne/externe Kommunikation und Kooperation),
Kompetenzentwicklung (insbesondere Personalentwick-
lung, Qualifizierung, Starkung der Ausbildungsféhigkeit],

Checkliste 2: Verortung der betrieblichen Bedarfs- und Problemlagen

Bedarfs-/
Problemlage

Vermutete oder
festgestellte Ursache

Zuordnung nach
Themenbereich

Prioritaten
Betroffene 1: sehr wichtig
Beschaftigungsgruppe 2: wichtig
3: weniger wichtig



Demografischer Wandel (insbesondere Wissensmanage-
ment, alternsgerechte Arbeitsorganisation, Arbeitszeit),
Gesundheit (insbesondere Einfiihrung eines nachhaltigen
betrieblichen Gesundheitsmanagements, Work-Life-
Balance) sowie

Digitalisierung/Arbeit 4.0 (Gestaltung von Arbeit und
Technik

bezogen werden kann.

Insofern ist es erforderlich, den jeweils wahrgenommenen
Problem- und Handlungsdruck zu hinterfragen, seine
jeweiligen moglichen Ursachen zu verstehen, madgliche
Interventionen abzuleiten und zu tberprifen, ob diese
Beratungsschwerpunkte den Schwerpunktthemen der
Potentialberatung zugeordnet werden kdénnen.

BEISPIEL 1: Qualitatsprobleme

Das Unternehmen meldet Qualitatsprobleme und mochte diese
im Rahmen der Potentialberatung bearbeiten. Fiir Qualitatspro-
bleme gibt es eine Vielzahl moglicher Ursachen, z. B. konnen
Schnittstellenprobleme die Zusammenarbeit zwischen Abtei-
lungen erschweren und zu Reibungsverlusten fiihren. Mdgliche
Interventionen im Rahmen der Potentialberatung konnten betei-
ligungsorientierte Neugestaltungen der Aufbau- und Ablauforga-
nisation sein, die Entwicklung und Starkung gemeinsamer Regeln
sowie die Einflihrung neuer Technologien zur Unterstiitzung der
reibungslosen Zusammenarbeit. Schwerpunktthemen waren hier
Arbeitsorganisation und Digitalisierung/Arbeit 4.0.

Eine andere Ursache fiir Qualitatsprobleme kann im Bereich des
Personals liegen. Bei unzureichender Qualifikation sind Inves-
titionen in die Kompetenzentwicklung sowie eine strategische
Weiterbildungsplanung erforderlich. Mangelnde Motivation kann
moglicherweise durch die Entwicklung gemeinsamer Unter-
nehmenswerte und durch die Gestaltung sinnstiftender Arbeit
behoben werden. Gezielte Weiterbildungsprogramme kdnnen dazu
beitragen, die Fahigkeiten und die Motivation des Personals zu
verbessern. Schwerpunktthema ware hier Kompetenzentwicklung.
Die Ursachen fiir Qualitatsprobleme kénnen auch veraltete oder
miteinander inkompatible Technologien sein. In dem Fallist die
Erarbeitung eines Anforderungsprofils fir die Beschaffung
aufgabenangemessener und -unterstiitzender technischer Lo-
sungen erforderlich. Neue Technologien bediirfen in der Regel
auch der Uberarbeitung der innerbetrieblichen Arbeitsablaufe
sowie ggf. der Durchfiihrung von Weiterbildungsmafinahmen in
Bezug auf die neuen Technologien. Schwerpunktthemen waren
in diesem Fall Digitalisierung/Arbeit 4.0, Arbeitsorganisation
und Kompetenzentwicklung.
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BEISPIEL 2: Lieferschwierigkeiten

Ein Unternehmen meldet als wahrgenommene Problemlage
zunehmende Lieferschwierigkeiten, die im Rahmen der Po-
tentialberatung analysiert und behoben werden soll. Auch in
diesem Fall konnen sehr unterschiedliche Ursachen vorliegen.
Ursache konnten hier veraltete innerbetriebliche Strukturen und
mangelnde Verbindlichkeit gegeniliber vor- und nachgelagerten
Abteilungen innerhalb des Unternehmens sein. In diesem Fall
ware die Neugestaltung der Strukturen und Prozesse im Un-
ternehmen erforderlich. Moglicherweise flihren auch veraltete
Maschinen und Anlagen zu Qualitatsdefiziten, sodass die Fehler-
produktion zu Lieferschwierigkeiten fihrt. In diesem Falle ware
ein Anforderungsprofil fir neue Technologien zu entwickeln, das
den Qualitatsanforderungen des Unternehmens entspricht. Diese
Technologien wéren in die Arbeitsorganisation des Unternehmens
einzupassen, damit auch der Arbeitsablauf sowie die Qualitat der
Produkte und Dienstleistungen verbessert werden. Hier werden
die Schwerpunktthemen Arbeitsgestaltung und Digitalisierung/
Arbeit 4.0 angesprochen.

Lieferschwierigkeiten konnen auch wegen Qualifikationsdefiziten
auftreten, die dazu fiihren, dass die nachtragliche Beseitigung
von Fehlern regelmafBig zu Zeitverzug flihrt. In diesem Falle
waren eine Bildungsbedarfsanalyse sowie die Planung der
Weiterbildung erforderlich. Schwerpunktthema: Kompetenz-
entwicklung.

BEISPIEL 3: Wegbrechende Markte

Stagnierende Umsatze konnen ein weiterer Ausléser fir eine
Potentialberatung sein. Dahinter kann sich beispielsweise die
Ursache verbergen, dass die angebotenen Produkte und Dienst-
leistungen nicht mehr den Markterwartungen entsprechen.
Zusammen mit den Beschaftigten des Vertriebs und der Pro-
duktentwicklung gilt es hier zu lberlegen, inwieweit die vom
Unternehmen angebotenen Produkte und Dienstleistungen an die
verdnderten Kundenbediirfnisse angepasst werden kdnnen. Daflir
ist die innerbetriebliche Kommunikation und Zusammenarbeit
zu verstarken, moglicherweise muss in neue Produktionstech-
niken investiert werden und schlie3lich ergeben sich daraus
auch mogliche neue Weiterbildungsbedarfe. Wiederum sind die
Schwerpunktthemen Arbeitsgestaltung, Digitalisierung/Arbeit
4.0 und Kompetenzentwicklung angesprochen.

Ursache fiir stagnierende Umsatze kann auch eine Marktsattigung
sein. In diesem Fall besteht méglicherweise ein Losungsansatz
darin, neue Auslandsmarkte zu erschliefen. Hier ist zunachst
die Innovationskraft der Vertriebsabteilung gefragt, die in die
Lage versetzt werden muss, Markterkundungen vorzunehmen,
Kontakte zu kniipfen, Messen zu besuchen und ein Gespdr fir
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die Anpassung der angebotenen Produkte und Dienstleistungen
fur den ins Auge gefassten neuen Markt vorzunehmen. Hier ist
interkulturelle Kompetenz erforderlich, es muss Sprachkompe-
tenz fir den neuen Zielmarkt entwickelt werden, moglicherweise
konnen auch Beschéftigte mit Migrationshintergrund aus dem
Zielmarkt fur neue Funktionen im Vertrieb des Unternehmens
weitergebildet werden.

Im nachsten Schritt ist die Produktentwicklung gefragt, die in
Abstimmung mit dem Vertrieb die Produkte und Dienstleistungen
an den neuen Zielmarkt anzupassen hat. Auch in diesem Fall
geht es um die Starkung der innerbetrieblichen Kommunikation
und magliche Investitionen in Technik und Know-how. Schwer-
punktthemen: Arbeitsorganisation, Kompetenzentwicklung.

BEISPIEL 4: Personalprobleme

Ein haufiger Anlass fir eine Potentialberatung sind Probleme im
Personalbereich. Ein Unternehmen klagt Uber hohe oder stei-
gende Fehlzeiten. Die Ursachen dafiir konnen sehr unterschied-
lich sein: Uberforderte Beschaftigte, schlechtes Betriebsklima,
korperlich oder psychisch belastende Arbeitsbedingungen. In
diesem Fall handelt es sich um eine diffuse Problemlage; die
moglichen Ursachen sind meist miteinander verwoben und
miussen im Prozess der Potentialberatung sorgfaltig analysiert
werden. Je nach Ergebnis dieser Ursachenforschung konnen sich
ganz unterschiedliche Losungsansatze anbieten: Entwicklung
und Kommunikation einer gemeinsam getragenen Unterneh-
menskultur, Verbesserung der Strukturen und Ablaufe, gezielte
Bildungsbedarfsanalyse und Investitionen in die Kompetenzent-
wicklung der Beschaftigten, Verbesserung der Ergonomie am
Arbeitsplatz, Einfiihrungen neuer Technologien zur Unterstiitzung
und Effizienzsteigerung der Arbeitsprozesse, Einflihrung eines
betrieblichen Gesundheitsmanagements. Schwerpunktthemen:
Arbeitsgestaltung, Kompetenzentwicklung, Digitalisierung/
Arbeit 4.0, Gesundheit.

BEISPIEL 5: Demografischer Wandel

Typische Ausgangssituationen fir Potentialberatungen sind
haufig auch alternde Belegschaften, Ausscheiden von Leis-
tungstragern und Schwierigkeiten bei der Personalgewinnung.
Ein Unternehmen hat sich in seiner Situation ,eingerichtet™
Die Wettbewerbsfahigkeit ist zufriedenstellend, die Ablaufe
funktionieren mehr oder weniger, die Stammbelegschaft ist mit
der Gesamtsituation ebenfalls im Gro3en und Ganzen zufrieden.
Insofern gab es in der Vergangenheit fir das Unternehmen
keinen ins Auge springenden Grund, sich mit der Zukunft zu
befassen. Dies fiihrte zu veralteten, verkrusteten Strukturen,
das Unternehmen arbeitete mit veralteter Technik, es wurde

unattraktiver fir Nachwuchskrafte und die Produktentwicklung
stagnierte. Aktuell besteht fiir das Unternehmen die Gefahr, die
Zukunft zu verschlafen. In diesem Fall ist es erforderlich, das
Unternehmen insgesamt neu aufzustellen. Dies betrifft die
Produktentwicklung, die Ausstattung des Unternehmens mit
aktueller Technologie, Modernisierung der Unternehmenskultur
und Starkung der Weiterbildung. Ziel muss es sein, insgesamt
ein attraktiver Arbeitgeber fir Nachwuchskrafte zu werden und
diese aktiv einzuwerben. Bevor Leistungstrager das Unternehmen
verlassen, muss dafiir gesorgt werden, dass deren Prozess- und
Erfahrungswissen auf Nachwuchskrafte iibertragen wird und so
dem Unternehmen erhalten bleibt. Aktives Wissensmanagement,
Patenschaften, die Bildung von Tandems aus erfahrenen und
jungen Beschaftigten sind einige der Mafinahmen, mit denen
diese Problemlage bewaltigt werden kann. Schwerpunktthemen:
Demografischer Wandel, Arbeitsgestaltung, Kompetenzentwick-
lung, Gesundheit, Digitalisierung.

3.3.4 Abgleich der geplanten Beratungsmethoden mit
den Forderzielen der Potentialberatung

Der methodische Kern der Potentialberatung ist ein
ganzheitlicher,
prozessorientierter und
beteiligungsorientierter Beratungsansatz.

Ganzheitlich bedeutet, dass grundsatzlich das gesamte
Unternehmen in den Blick genommen wird und sich die
Beratung nicht auf Einzelaspekte beschrankt. Wenn sich
die Beratung auf einzelne Abteilungen oder Unterneh-
mensfunktionen konzentriert, sind die Konsequenzen
fir vor- und nachgelagerte Bereiche mitin den Prozess
einzubeziehen.

BEISPIEL 6: Ein ganzheitlicher Beratungsansatz

Wenn beispielsweise die Vertriebsabteilung eines Unterneh-
mens dabei unterstiitzt werden soll, neue Markte zu erschlie-
Ben, so arbeitet das Beratungsunternehmen zunachst mit den
Beschaftigten dieser Abteilung. In diesem Fall fihrt nicht das
Beratungsunternehmen die Marktanalyse fir die Vertriebsab-
teilung des Kundenunternehmens durch, sondern es befahigt
sie, diese Marktanalysen selbst durchzufiihren. In gemeinsamen
Workshops wird erarbeitet, welche Kontakte im Unternehmen
vorhanden sind und genutzt werden kénnen, welche Messen
vom Unternehmen besucht werden miissen, welche Sprachen
erlernt werden missen, welche interkulturelle Kompetenz
insgesamt erforderlich ist, sich einem neuen Markt zu ndhern.



Daraus leiten sich Weiterbildungserfordernisse ab, die in eine
Weiterbildungsplanung einflieen und zu entsprechenden Wei-
terbildungsmafinahmen, die auflerhalb der Potentialberatung
durchgefiihrt werden, fiihren.

Die Markterkundung ergibt, dass die vom Unternehmen an-
gebotenen Produkte und Dienstleistungen nicht 1:1 in den
neuen Markt eingefiihrt werden konnen, sondern modifiziert
werden missen. Hier unterstiitzt die Potentialberatung die
innerbetriebliche Kommunikation zwischen Betriebs- und
Entwicklungsabteilung, um angepasste und auch neue Produkte
und Dienstleistungen fir den Markt zu entwickeln. Im weiteren
Verlauf der Beratung zeigt sich, dass das Rechnungswesen des
Unternehmens nicht hinreichend in der Lage ist, den Unterneh-
menserfolg nach Produktgruppen und -markten angemessen zu
analysieren. Diese Erkenntnis flihrt dazu, dass im Rahmen der
Potentialberatung die Verwaltung des Unternehmens aufgefor-
dert wird, auBBerhalb der Potentialberatung in Zusammenarbeit
mit einem Steuerberater das Rechnungswesen und Controlling

anzupassen.

Das Beispiel soll zeigen, dass auch die Arbeit mit einer ein-
zelnen Abteilung, in diesem Fall die Vertriebsabteilung, bei
einer ganzheitlichen Herangehensweise die Arbeit weiterer
Abteilungen, wie in diesem Fall die Entwicklungsabteilung
und das Rechnungswesen, tangiert. Die Beratung fuhrt zu
einer Reihe von Aktivitaten, wie Verbesserung der Betriebsab-
laufe, gezielte Weiterbildungsplanung und deren Umsetzung,
maoglicherweise eine Investition in aktuelle Technologien zur
Effizienzsteigerung von Produktion und Verwaltung und vieles
andere mehr.

Prozessorientiert heif3t, dass das Beratungsunternehmen
dem Unternehmen keine fertigen Losungen verkauft, son-
dern in Zusammenarbeit mit dem Unternehmen und den
Beschaftigten mafgeschneiderte Losungen entwickelt
und umsetzt.

Beteiligungsorientiert heif3t, dass die betroffenen Beschaf-
tigten in den Beratungsprozess einbezogen werden.

BEISPIEL 7: Beteiligungsorientierte Beratungsmethoden
Ein Kernelement in der Potentialberatung ist die Beteiligungsori-
entierung. Betroffene Beschaftige sind in eine Potentialberatung
einzubeziehen. Untersuchungen zeigen, dass die Analyse der
Problemlage, die Erarbeitung von Ldsungsperspektiven, die
Entwicklung von Umsetzungsstrategien sowie die Implemen-
tierung dieser Lésungen zusammen mit Beschaftigten sehr
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viel effizienter, l6sungsorientierter und nachhaltiger erfolgen,
als wenn diese Veranderung Top-down angeordnet werden.
Methodisch kann diese Beteiligungsorientierung in vielfaltiger
Weise umgesetzt werden. Zu Beginn einer Potentialberatung
hat es sich als sinnvoll erwiesen, die Belegschaft liber Ziele und
Methoden der Potentialberatung zu informieren. Die Anwesenheit
eines Beratungsunternehmens in einem Unternehmen kann
Befilirchtungen unterschiedlicher Art auslésen. Umso wichtiger
ist es, dass die Zielsetzung und die geplanten Vorgehensweisen
des Beratungsunternehmens zu Beginn der Beratung allen Be-
schaftigten mitgeteilt werden. Wichtig ist hierbei insbesondere die
Botschaft, dass das Ziel der Beratung nicht die Vorbereitung von
Entlassungen bedeutet, sondern dass es um nachhaltige Veran-
derungen zum Nutzen des Unternehmens und der Beschaftigten
geht und dass diese Veranderungen unter Beteiligung der Be-
schaftigten entwickelt und umgesetzt werden. Diese Botschaften
konnen beispielsweise im Rahmen einer Betriebsversammlung
bekannt gemacht werden. Bei kleineren Betrieben eignen sich
dazu auch Einzelgesprache, die das Beratungsunternehmen
mit den Beschaftigten fiihrt. Solche Einzelinterviews konnen
gleichzeitig als Datenquelle genutzt werden, um die jeweils
empfundenen dringlichsten Probleme zu erheben. Dieser zweite
Teil des Gesprachs ware dann bereits ein wichtiger Bestandteil
der Problemanalyse. Fiir die Bearbeitung identifizierter Pro-
blembereiche bieten sich Workshops mit den beteiligten Be-
schaftigten sowie dem jeweils zustandigen Leitungspersonal an.
Im Rahmen dieser Workshops konnen Problembereiche genauer
eingegrenzt werden, Losungsperspektiven entwickelt werden
sowie erste Schritte zur Umsetzung dieser Losungsstrategien
erarbeitet werden. Das Beratungsunternehmen hat dabei nicht
die Aufgabe, im Auftrag des Unternehmens diese Probleme zu
losen, sondern das Unternehmen, Leitung und Beschaftigte, zu
unterstiitzen und zu befahigen, Losungsschritte zu entwickeln
und umzusetzen. Die Dokumentation des Beratungsprozesses
kann dabei vom Beratungsunternehmen ibernommen werden.
Haufig ist es effektiver, wenn das Unternehmen seine entwickelten
Losungsschritte, die Verantwortlichkeiten und die Umsetzung
im Prozess selbst dokumentiert und damit die eigene Verant-
wortlichkeit deutlich macht.

Ein wesentliches Ziel dieser beteiligungsorientierten Vorgehens-
weise besteht darin, dass in die Problemanalyse die verschiedenen
Erfahrungen und Perspektiven moglichst vieler Beteiligter ein-
flieBen, dass die entwickelten Zukunftsperspektiven breit geteilt
werden, dass die erarbeiteten Losungsschritte fir die am Prozess
Beteiligten nachvollziehbar sind und dass auf dieser Basis die
notwendigen Veranderungen von moglichst vielen getragen und

unterstitzt werden.
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3.3.5 Abgleich der geplanten Anzahl der Beratungstage
mit der geplanten Beratung

Das Beratungsangebot enthalt Angaben zum geplanten
Beratungszeitraum und zur geplanten Anzahl der Bera-
tungstage fir die Beratungsschwerpunkte.

Bitte Gberprifen Sie die Plausibilitat des geplanten Be-
ratungsumfangs im Verhaltnis zu den Beratungsgegen-
standen und den jeweiligen methodischen Ansatzen. For-
derfahig sind Beratungszeiten nur dann, wenn sie vom
Beratungsunternehmen zusammen mit dem Unternehmen
und den Beschaftigten in der Regel in den Raumen des
Unternehmens erbracht werden. Die Erarbeitung von
Analysen oder Gutachten vom Beratungsunternehmen sind

nicht forderfahig. Damit soll der interaktive Charakter der
Beratung gestarkt werden. Ziel der Potentialberatung ist
die Verbesserung der Problemlésungskompetenz (.. Hilfe zur
Selbsthilfe”) des Unternehmens und der Beschéftigten im
Prozess der Potentialberatung. Berater und Beraterinnen
sollen insofern nicht als Fachexperten auftreten, die im
Auftrag des Unternehmens bestimmte Fragen klaren,
sondern vielmehr als Prozessgestalter und -begleiter,
die den Unternehmen und Beschaftigten helfen, selbst
Losungsstrategien zu erarbeiten und umzusetzen.

Fir den Abgleich der geplanten Beratung mit den Férder-
zielen der Potentialberatung kann nachfolgende Checkliste
verwendet werden.

Checkliste 3: Orientierungsfragen fiir das Beratungsgesprach

Wird das Unternehmen als Ganzes in den Blick genommen oder beschrankt sich die Beratung nur auf einen bestimmten betrieblichen
Bereich? Wenn Letzteres, welche Konsequenzen hat dies fiir die vor- und nachgelagerten Bereiche im Unternehmen (ganzheitliche
Sicht auf das Unternehmen)?

Welche konkreten Wirkungen will das Unternehmen erreichen? Gibt es konkret definierte Erfolgskriterien zur Beurteilung der
einzuleitenden Mafinahmen (ganzheitliche Sicht auf das Unternehmen)?

Sind Anderungen in der betrieblichen Aufbau- und Ablauforganisation vorgesehen, um den Prozess umzusetzen (Arbeitsgestaltung)?
Sind neue Formen der Arbeitszeitorganisation erforderlich (Arbeitsgestaltung)?
Ergeben sich neue Anforderungen an die Qualifikation der Beschéftigten (Kompetenzentwicklung)?

Wie werden die notwendigen Qualifizierungsmafnahmen sichergestellt? Kann hierzu auch der Bildungsscheck verwendet werden?
Siehe dazu auch: https://www.weiterbildungsberatung.nrw/foerderung/bildungsscheck

Haben diese neuen Anforderungen Auswirkungen auf die Arbeitsbelastungen und die Motivation der Beschaftigten (Gesundheit bei
der Arbeit)?

Gibt es im Unternehmen Ansatze einer strategischen Personalentwicklung zur Klarung dieser Fragestellungen (Arbeitsgestaltung)?

Ist die Einfliihrung neuer Technologien geplant und soll die Arbeit im Kontext neuer Technologien gestaltet werden? Ergeben sich
daraus neue Anforderungen an die Kompetenzen der Beschéftigten (Digitalisierung/Arbeit 4.0)?

Wie werden die Beschaftigten und die evtl. vorhandene betriebliche Interessenvertretung iiber die anstehenden Ma3nahmen infor-
miert und wie wurden sie bisher in die Entscheidungsprozesse einbezogen (Grundsatz der Beteiligungsorientierung)?

Wie und in welcher Form sollen die Beschéaftigten mit ihrem Fachwissen in diesen Prozess einbezogen werden (Grundsatz der
Beteiligungsorientierung)?


https://www.weiterbildungsberatung.nrw/foerderung/bildungsscheck

Falls die geplante Beratung nicht den Forderzielen der Po-
tentialberatung entspricht, ist mit dem Unternehmen und
dem Beratungsunternehmen zu erortern, ob und wie das
Beratungsangebot nachgebessert werden kann. Andern-
falls kann der Beratungsscheck nicht ausgestellt werden.

3.4 Ausstellung des Beratungsschecks

Sind alle Voraussetzungen erfiillt, konnen Sie dem Unter-
nehmen den Beratungsscheck ausstellen. Dies erfolgt online
Uber die Seite https://www.esf.nrw.de/potentialberatung/
authenticate.do.

Nun werden Sie aufgefordert, Ihre Benutzerkennung und
Ihr Passwort einzugeben.

Nach Eingabe |hrer Zugangsdaten gelangen Sie zum
.Onlineverfahren im Rahmen der arbeitspolitischen For-
derprogramme”. Unter ., Beratungsscheck Potentialbe-
ratung” finden Sie sowohl eine Kurzanleitung als auch
eine ausfihrliche Anleitung, die Ihnen das Online-Tool
zum Erstellen von Beratungsschecks fiir die Potential-
beratung erlautern.

Am Ende dieses Prozesses stellen Sie dem Unternehmen
die Beratungsunterlagen aus. Wichtig ist zu beachten, dass
mit der Ausstellung des Beratungsschecks keine formelle
Bewilligung der Potentialberatung verbunden ist. Auf diesen
Tatbestand wird auf dem Beratungsscheck ausdricklich
hingewiesen. Dort heif3t es ,Ein Anspruch auf Forderung
besteht nicht.” Mit der Ausstellung des Beratungsschecks
kommt lediglich zum Ausdruck, dass Sie die Forderung
einer Potentialberatung aus inhaltlicher Sicht beflirwor-
ten. Die erstellten Unterlagen bendtigt das Unternehmen
fir die Beantragung der Forderung nach Abschluss der
Potentialberatung.

Die Beratungsunterlagen beinhalten im Einzelnen:
Beratungsprotokoll zur Potentialberatung
Beratungsscheck Potentialberatung
Antrag auf Gewahrung einer Zuwendung aus Férdermitteln
des ESF aus der Forderphase 2014 - 2020
De-minimis-Erklarung des Antragstellers (Damit erklart
das Unternehmen, im laufenden Jahr sowie in den bei-
den vorausgegangenen Jahren nicht mehr als 200.000 €
Subventionen von der EU erhalten zu haben.)

Anlage - Liste der durchgefiihrten Beratungstage
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Tagesprotokoll der Beratung

Merkblatt Elektronischer Fragebogen zum Abschluss der
Potentialberatung

Merkblatt zu den ,.De-minimis”-Beihilfen.

3.4.1 Hinweise an die Unternehmen fiir den Abschluss

der Potentialberatung

Antragstellung

Mit der Ausstellung des Beratungsschecks haben Sie
die geplante Potentialberatung aus fachlicher Sicht als
dem Grundsatz nach forderungswiirdig eingestuft. Der
Beratungsscheck ist eine fachliche Férderempfehlung,

eine formelle Forderzusage bedeutet er nicht. Uber die

Foérderung kann nur die zustandige Bewilligungsbehdrde
(Bezirksregierung) entscheiden. Nach Durchfiihrung der
Potentialberatung missen die Unternehmen dort ihren
Forderantrag einreichen. Ein Rechtsanspruch auf Forderung
besteht nicht. Der Antrag auf Forderung sollte innerhalb von
neun Monaten nach der Beratung in der Beratungsstelle fir
Potentialberatung bei der zustandigen Bewilligungsbehorde
(Bezirksregierung) vorliegen.

Folgende Unterlagen sind einzureichen:
Antrag auf Gewahrung einer Zuwendung aus Fordermitteln
des ESF aus der Forderphase 2014 - 2020,
De-minimis-Erklarung,
Anlage - Liste der durchgefiihrten Beratungstage,
Beratungsprotokoll und ggf. Erganzungsprotokoll,
vom Beratungsunternehmen unterschriebene Tagespro-
tokolle,
Beratungsscheck im Original,
abschlieBender Handlungsplan, gegengezeichnet von
dem Unternehmensberater oder der Unternehmensbe-
raterin
dem Antragstellenden oder dessen vertretungsberech-
tigte Person
sofern vorhanden: von der Personalvertretung
Originalrechnung des Beratungsunternehmens Uber die
durchgefiihrte Beratung, aus der sich auch die Anzahl der
durchgefiihrten Beratungstage ersehen lasst (Riickgabe an
das Unternehmen erfolgt nach Uberpriifung),
Nachweis der Zahlung des Rechnungsbetrages durch das
Unternehmen (z. B. Kontoauszug, Bankbestatigung, Auszug
aus dem Onlinebanking],
bei privaten Unternehmen: aktueller Handelsregistereintrag
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bei nicht eingetragenen Unternehmen: Gesellschaftsvertrag
[falls keine Gesellschaft: Gewerbeanmeldung (Ausnahme:
freie Berufel],

bei Vereinen: aktueller Auszug aus dem Vereinsregister,
Satzung.

Projektauswertung durch die G.I.B.

Die G.I.B. unterstiitzt das Ministerium fiir Arbeit, Gesundheit
und Soziales bei der Umsetzung und Weiterentwicklung der
arbeitspolitischen Forderprogramme und begleitet Einzel-
projekte. Hierfir ist es wichtig zu erfahren, wie die Beratung
in der betrieblichen Praxis erfolgt. Ein entsprechender
Fragebogen wird den Unternehmen auf elektronischem
Wege zur Verfligung gestellt. Er ist formaler Bestandteil
des Antragsverfahrens und muss am Ende der Potential-
beratung vor der Beantragung elektronisch ausgefdillt und
der zustandigen Bewilligungsbehdrde Gbermittelt werden.

Bitte weisen Sie die Unternehmen darauf hin, dass am
Ende die folgenden Beratungsunterlagen an die G.I.B. zu
tibermitteln sind:

das Angebot |hres Beratungsunternehmens,

die Tagesprotokolle und

der betriebliche Handlungsplan.

Jede Datei soll mit der Schecknummer des Beratungs-
schecks versehen werden.

Die E-Mail Adresse fiir die Ubermittlung lautet: potential-
beratungldgib.nrw.de

Der Fragebogen sowie die Beratungsunterlagen werden
von der G.I.B. zum Zweck der Programmoptimierung aus-
gewertet.

3.4.2 Ausstellung des Beratungsschecks fiir eine zweite
Potentialberatung

Innerhalb von 36 Monaten kann ein Unternehmen bis zu zehn
Beratungstage in Anspruch nehmen. Sofern das Kontingent
von zehn Beratungstagen nach der ersten Potentialbera-
tung noch nicht ausgeschopft ist, kann ein Unternehmen
innerhalb von 36 Monaten eine zweite Potentialberatung
in Anspruch nehmen.

Die Durchfiihrung einer zweiten Potentialberatung im An-
schluss an die erste soll Unternehmen die Moglichkeit geben,
sich auch mit neu entstandenen Fragestellungen nach der
ersten Potentialberatung auseinanderzusetzen. Deshalb
muss der Handlungsplan der ersten Potentialberatung
vorliegen, da in der Regel erst auf dieser Grundlage die in
der ersten Potentialberatung gewonnenen Erkenntnisse im
Hinblick auf die zu bearbeitende Problemstellung deutlich
und fur die Beratungsstelle nachvollziehbar werden. Ein
Beratungsscheck fiir eine zweite Potentialberatung kann
frihestens ausgestellt werden, wenn nach Ende der ersten
Potentialberatung diese bei der Bewilligungsbehdrde be-
antragt worden ist. Die zweite Potentialberatung muss in
derselben Beratungsstelle beraten werden wie die erste
Potentialberatung.

Sollte das Unternehmen bereits bei der Durchfiihrung der
ersten Potentialberatung alle zehn Beratungstage in An-
spruch genommen haben, so entfallt die Moglichkeit einer
zweiten Potentialberatung.

Fir die zweite Potentialberatung muss ein neues Bera-
tungsprotokoll angelegt werden. In diesem Protokoll ist
die Frage ,.Das Unternehmen hat in den vergangenen drei
Jahren einen Beratungsscheck erhalten und einen Antrag
auf Forderung gestellt?” mit ,JA" zu beantworten.

In dem dann angezeigten Punkt , A. Folgeberatung: Daten
aus der vorangegangenen Potentialberatung” sind zwei
Angaben zur ersten Potentialberatung erforderlich:
Unter .,2.1) Nr. des Beratungsprotokolls:” ist das Protokoll
der ersten Beratung auszuwahlen
Unter ..2.2) Anzahl abgerechneter Beratungstage:” sind die
tatsachlich bei der Bewilligungsbehdrde zur Abrechnung
eingereichten Beratungstage anzugeben. Diese kdnnen
geringer sein als die urspringlich beflirworteten Bera-
tungstage der ersten Beratung.

Die meisten Stammdaten des Unternehmens aus der ersten
Beratung werden automatisch ibernommen. Zur Sicher-
heit wird aber die Bestatigung der Betriebsnummer noch
einmal gefordert.

Das weitere Vorgehen im Onlineverfahren ist dann das wie
bei der ersten Beratung ubliche.



3.4.3 Wann kann ein Unternehmen erneut einen Bera-
tungsscheck zur Potentialberatung erhalten?

Frihestens 36 Monaten nach Ausstellung des ersten Be-
ratungsschecks kann ein Unternehmen erneut einen Be-
ratungsscheck fir eine Potentialberatung mit bis zu zehn
Beratungstagen erhalten.

Nach Abschluss des Beratungsgespraches kann es empfeh-
lenswert sein, mit dem Unternehmen in Kontakt zu bleiben.
Sie konnen den Kontakt aufrechterhalten, indem Sie sich
nach dem Fortschritt der Potentialberatung erkundigen.
Dies gibt Ihnen auch die Mdglichkeit, weitere Servicean-
gebote lhres Hauses zu bewerben. Au3erdem erhalten
Sie einen Eindruck vom Beratungsunternehmen, mit dem
Sie vielleicht in Zukunft noch ofter zu tun haben werden.
SchlieBlich sind Sie vorinformiert, falls das Unternehmen
eine zweite Potentialberatung wiinscht.

Wir hoffen, dass lhnen der vorliegende Leitfaden Tipps und
Anregungen liefert, um |hr Beratungsangebot erfolgreich
umzusetzen. Fir weitere Fragen stehen wir lhnen gerne
zur Verflgung.

Andreas Bendig Telefon: 02041 767-206
Dr. Friedhelm Keuken Telefon: 02041 767-272
Walter Siepe Telefon: 02041 767-275
Ihr G.I.B.-Team

EIN LEITFADEN FUR BERATUNGSSTELLEN
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