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Der Consulting-Markt in Deutschland —
Struktur und Entwicklung einer Branche

Von Thomas Liinendonk und Dr. Heinz Streicher

Nach drei schwierigen Jahren blicken die Management- und IT-Beratungen in

Deutschland wieder deutlich positiver in die Zukunft. Doch Veranderungen im
Nachfrageverhalten fihren verstarkt zu neuen Leistungsprofilen der Anbieter.

rotz andauernder gesamtwirtschaft-

licher Konjunkturflaute kamen vom

deutschen Markt flir Management-
beratung 2004 wieder positive Signale. Nach
Stagnation im Jahr 2003 nahm die Nachfrage
nach externen Beratungsleistungen wieder zu.
Anders als im Jahr 2003 waren Projekte der
Strategieberatung, die mittel- und langfristige
Wettbewerbsvorteile zum Gegenstand haben,
am stérksten gefragt. Das Gesché&ft mit Pro-
jekten, die kurzfristige Kosteneinsparungen
und Rationalisierung versprechen, konnte
sein Wachstum vom Vorjahr behaupten.

Nach Schétzungen des Bundesverbandes
Deutscher Unternehmensberater (BDU)

weist die Branche im Jahr 2004 einen leichten
Umsatzzuwachs um knapp ein Prozent auf
12,3 Milliarden Euro auf. Der BDU geht von
folgender Verteilung der Unternehmensbera-
tungsumsdtze auf die einzelnen Beratungs-
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bereiche aus, das heifit von folgenden Anteilen
am Gesamtumsatz aus:

e Strategieberatung 24,5 Prozent

e Organisationsberatung 35,5 Prozent

® Human Resources Consulting 4,5 Prozent
® |T-Beratung 28,5 Prozent

e Personalsuche 7,0 Prozent

Segment Managementberatung

Die vom BDU genannte Gesamtumsatzzahl
ist stark durch die Beratungs- und Serviceleis-
tungen im Bereich der Informations-Technik
gepragt. Auf die IT-Beratung wird spater in
diesem Beitrag gesondert eingegangen. Ohne
die IT-Beratungs- und -Service-Leistungen
reduziert sich das relevante Marktvolumen
auf nur noch 71,5 Prozent von 12,3 Milliarden
Euro. Zieht man hiervon auch noch die Per-
sonalsuche-Umsatze der Personalberater mit
sieben Prozent ab, so bleiben noch rund 7,9
Milliarden Euro als Gesamtumsatz der klassi-
schen Managementberatungsbranche Ubrig.

Gemessen an der entsprechenden Zahl fir
2003 von 7,8 Milliarden Euro stieg der
Umsatz der Managementberatungs-Branche —
im engeren Sinne — um 1,3 Prozent, nachdem
er 2003 gegentiber 2002 noch stagniert hatte.

Die klassische Management- und Unterneh-
mensberatung mit den Themen Strategie,
Organisation, Fiihrung, Betriebswirtschaft,
Logistik oder Marketing bleibt in Deutschland
insgesamt ein attraktiver Milliarden-Markt.
Nach BDU-Schétzungen bewerben sich um
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Abb. 1: Top 25 der Managementberatungs-Unternehmen in Deutschland 2004

Unternehmen Umsatz in Millionen Euro Mitarbeiterzahl

2004 davon 2003 2004 2003

im Inland

1 McKinsey & Company Inc. Deutschland, Diisseldorf 540,0 540,0 590,0 1.750 1.770
2 Roland Berger Strategy Consultants, Miinchen®) 530,0 318,0 530,0 1.630 1.630
3 The Boston Consulting Group GmbH, Miinchen®) 246,0 246,0 235,0 1.050  1.050
4 Deloitte Consulting GmbH, Dusseldorf 198,0 198,0 217,0 646 677
5 Booz Allen Hamilton GmbH, Diisseldorf 190,0 190,0 174,0 430 410
6 Mercer Consulting Group GmbH, Miinchen 167,0 167,0 141,0 520 470
7 A.T. Kearney GmbH, Dusseldorf 158,0 153,0 187,0 440 510

8 Mummert Consulting AG, Hamburg?)

147,0 143,0 1445 1.097 1.186

9 Bain & Company Germany Inc., Miinchen 130,0 130,0 123,0 310 290
10 Droege & Comp. GmbH, Diisseldorf?) 112,6 80,3 112,0 285 280
11 Arthur D. Little GmbH, Wiesbaden 72,1 72,1 75,3 280 280
12 MC Marketing Corporation AG, Bad Homburg 54,8 54,8 48,7 225 190
13 Simon, Kucher & Partners GmbH, Bonn® 46,5 36,0 38,7 235 205
13 Horvath AG (Horvath & Partner Gruppe), Stuttgart 46,5 33,7 41,3 229 236
15 Management Engineers GmbH & Co.KG, Disseldorf 46,0 38,2 45,0 142 132
16 Dornier Consulting GmbH, Friedrichshafen 43,6 32,6 36,3 156 142
17 Kienbaum Management Consultants GmbH, Diisseldorf 39,0 36,0 36,0 165 158
18 Towers Perrin Inc., Frankfurt am Main 36,0 36,0 32,0 145 140
19 Celerant Consulting GmbH, Dusseldorf 28,1 24,6 23,2 112 98
20 Kurt Salmon Associates GmbH, Diisseldorf 28,0 28,0 31,0 130 145
20 TMG Technologie Management Gruppe, Stuttgart 28,0 25,0 28,0 80 80
22 Monitor Group, Miinchen®) 25,0 25,0 22,0 90 80
23 d-fine GmbH, Frankfurt am Main 21,0 20,0 17,0 109 102
24 RWE Systems Consulting GmbH, Essen 20,4 20,4 20,4 89 79
25 TellSell Consulting GmbH, Frankfurt am Main 18,7 17,2 11,5 40 35

1) alte Konzernstruktur
2) inklusive Erfolgshonoraranspriiche
*) Daten teilweise geschatzt

Aufnahmekriterium fir diese Liste: Mehr als 60 Prozent des Umsatzes werden mit Klassischer L

Die Rangfolge des Rankings basiert auf i der L und

erwirtschaftete Umsatze.

wie Strategie, Organisation, Fihrung, Marketing erzielt.

der Linendonk GmbH dber in D ise von D aus bilanzierte und

Quelle und Copyright: Linendonk GmbH, Bad Wérishofen 2005 — Stand 27.05.2005 (Keine Gewabhr fiir Firmenangaben)

diesen Markt in Deutschland tber 14.000
Gesellschaften fur Unternehmensberatung
mit insgesamt rund 67.000 Beratern.

Die Analysten der Liinendonk GmbH unter-
suchen seit den achtziger Jahren jahrlich be-
deutende in Deutschland tatige Management-
und Unternehmensberatungs-Gesellschaften,
die mindestens 60 Prozent ihres Umsatzes mit
klassischer Unternehmensberatung, also
Strategie, Organisation, Filhrung, Logistik
oder Marketing erwirtschaften. Nicht vertreten
sind in dieser Studie die ehemaligen Bera-
tungstdchter der groBen Wirtschaftsprifungs-

konzerne, wie beispielsweise Accenture und
BearingPoint (ehemals KPMG), da diese
inzwischen den Uberwiegenden Teil ihrer Um-
sdtze mit IT-Beratung und Systemintegration
erzielen. Eine Ausnahme bildet die Deloitte
Consulting GmbH, die inzwischen die Berater
der aufgeldsten Arthur Andersen Consulting
GmbH tbernommen hat.

In der im Mai 2005 verdffentlichten Liinen-
donk-Liste sind die 25 gréRten Management-
beratungs-Unternehmen aufgefihrt (siehe
Abbildung 1). Wie schon seit Jahren bilden die
Tochtergesellschaften der weltweit operieren-
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Managementberatungs-Gesellschaften

Unternehmen tétig ist, die
eine hohe Spezialisierung
auf Themen oder Branchen

Mar ile der groBten Lt

Anteile der Inlandumsétze am Inlandmarkt 2004*) und 2003*) in Prozent

McKinsey

Roland Berger

Boston Consulting Group

Deloitte

Booz Allen Hamilton

Mercer

A.T. Keamey

Mummert

Bain

Droege

inD

aufweisen und in den entspre-
chenden Marktnischen grofie
Bedeutung haben. Solche
Beratungsunternehmen wer-
den allerdings naturgeman
nicht in einer Top 25-Liste
auftauchen koénnen, da diese
sich am Gesamtumsatz des
Unternehmens orientiert.

Obwohl sich der kumulierte
Gesamtumsatz der Top 25
Unternehmen im Jahr 2004
gegenuiber dem Vorjahr 2003
kaum veréandert hat, weisen
die einzelnen Unternehmen
sehr unterschiedliche Veran-
derungsraten auf, die von plus
62 Prozent bis minus 15 Pro-
zent reichen.

U T T T T T T T 1
00% 1,00 20% 30% 40% 50% 60% 7.0% 80%

*) Marktvolumen 2004: 7,9 Milliarden Euro ; 2003: 7,8 Milliarden Euro
Quelle: Liinendonk GmbH

den Managementberatungs-Konzerne auch

die Spitzengruppe der deutschen Management-
beratungs-Szene, erganzt durch einige groRe
Gesellschaften mit Hauptsitz in Deutschland,
die auch international tétig sind.

Neue Anbieter und Spezialisten

Wiéhrend die erste Halfte der Top 25-Liste
seit Jahren kaum Veranderungen aufweist,
tauchen in der zweiten Hélfte immer wieder
neue Namen auf. Im Jahr 2004 kamen mit

der Miinchner Monitor Group, der d-fine
GmbH aus Frankfurt am Main, und der eben-
falls in Frankfurt am Main sitzenden TellSell
Consulting GmbH gleich drei neue Anbieter
auf die Top 25-Liste der Managementberater
in Deutschland. Es ist ein Charakteristikum
des Managementberatungs-Geschéftes, dass
neben groRen den Anbietern mit breitem Leis-
tungsspektrum eine Vielzahl von mittelgroBen

Kleine wachsen starker
Fast zwei Drittel der Top 25
konnten 2004 ihre Umsétze
gegenuber 2003 steigern, nur bei finf Unter-
nehmen gingen die Umsdtze zurlick. Sieht man
von Sondereinfliissen, zum Beispiel Ubernah-
men ab, so zeigen besonders mittelgrofe und
kleinere Unternehmen auf der Top 25-Liste die
hdchsten Umsatzzuwachsraten, wie beispiels-
weise d-fine GmbH (23,5 Prozent), Celerant
Consulting GmbH (21,1 Prozent), Simon,
Kucher & Partners GmbH (20,2 Prozent) und
Dornier Consulting GmbH (20,1 Prozent).
Wahrend die Zuwachsraten aller 25 Unterneh-
men im Durchschnitt bei 8,1 Prozent lagen,
gingen die Umsétze der flnf groiten Manage-
mentberater hingegen um durchschnittlich 0,7
Prozent zuriick.

Die Top 25 erreichen mit ihren Inlandsum-
satzen 2004 zusammen einen Anteil am
deutschen Gesamtmarkt von rund 33 Prozent.
Das relativ geringere Wachstum der grof3en
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Managementberatungs-Unternehmen bewirkt
allerdings, dass die Konzentration gegeniiber
dem Jahr 2003 leicht riicklaufig ist. AulRer
den speziellen Managementberatungs-Unter-
nehmen, die mindestens 60 Prozent ihres Um-
satzes mit klassischer Unternehmensberatung
bestreiten, tragen zunehmend auch grof3e
IT-Beratungs- und Service-Unternehmen zu
diesem Markt bei. So erzielen beispielsweise
Unternehmen wie IBM Business Consulting
Services, Accenture oder Capgemini jeweils
rund zehn Prozent ihrer Umsétze mit Strate-
gie- und Organisationsberatung.

Marktanteile und Pro-Berater-Umséatze
Betrachtet man die um Auslandsanteile redu-
zierten Umsdtze der Beratungsunternehmen,
so wird deutlich, wie atomistisch dieser Markt
auf seiner Anbieterseite ist. Bezogen auf das
vom Branchenverband BDU geschatzte
Marktvolumen fiir Unternehmensberatung in
Hohe von 12,3 Milliarden Euro im Jahr 2004,
reduziert um die Gebiete 1T-Beratung und
Personal-Recruitment, das heif3t 7,9 Milliarden
Euro, erreicht McKinsey als gréftes Unterneh-
men 6,8 Prozent Marktanteil.

Legt man den jeweiligen Inlandsumsatz zu-
grunde, so haben nur die zehn Management-
beratungs-Unternehmen mit den groften
Inlandsumsatzen einen Marktanteil von
jeweils mindestens ein Prozent (siehe Abbil-
dung 2). Sie decken mit ihren Inlandsumséatzen
27,2 Prozent des geschétzten Marktvolumens
in Deutschland ab. 2003 hatten diese Gesell-
schaften mit 28,3 Prozent einen etwa héheren
Marktanteil.

Bezieht man das verbleibende Marktvolumen
von 72,8 Prozent beziehungsweise rund 5,8
Milliarden Euro auf die vom BDU geschétzte
Zahl von Beratungsunternehmen — abzlglich
IT- und Personalberatungsunternehmen —
von 14.000 Unternehmen, so ergibt sich ein
rechnerischer Jahresumsatz pro Unternehmen
von nur rund 400.000 Euro. Das zeigt, dass
die vom BDU genannte Zahl der Beratungs-

unternehmen zu hoch ist oder dass ein groRer
Teil von ihnen Einzelberater sind.

Die Beschéftigtenzahlen der 25 filhrenden
Beratungsunternehmen nahmen mit durch-
schnittlich 4,4 Prozent nur halb so stark zu
wie die Umsdtze, die um 8,1 Prozent wuchsen.
Der durchschnittliche Pro-Kopf-Umsatz stieg
deshalb von 279.000 Euro im Jahr 2003 auf
289.000 Euro in 2004.

Aufschlussreicher als die rechnerischen
Umsatzzahlen pro Kopf aller Mitarbeiter eines
Beratungsunternehmens sind Kennzahlen, die
sich aus der Unternehmensleistung, also dem
Umsatz bezogen auf den im engeren Sinne
»produktiven Teil des Gesamtpersonals, die
Berater, errechnen lassen. Die Angaben der
flihrenden Beratungsunternehmen zum Anteil
der Berater an der gesamten Mitarbeiterzahl
zeigen die Unterschiede bei der Struktur und
Organisation auch der Unternehmen, deren
Leistungsspektrum ahnlich strukturiert ist.
Zwischen 50 und 90 Prozent bewegen sich die
Anteile der Berater am Gesamtpersonal. Der
durchschnittliche Anteil der Beraterzahlen an
den gesamten Mitarbeiterzahlen lag im Jahr
2004 bei 79 Prozent. Im Durchschnitt liegt
damit die Overheadquote bei knapp 21 Pro-
zent. Die Pro-Berater-Umsdtze sind natirlich
entsprechend hoher als die Pro-Kopf-Umsétze;
sie bewegen sich 2004 im Durchschnitt bei
297.000 Euro. Der Zentralwert liegt bei
275.000 Euro, also etwas niedriger, was auf
einige Extremwerte am oberen Rand hinweist.

Kundenstruktur

Die Industrie bleibt auch 2004 mit Abstand der
wichtigste Kunde der Managementberatungs-
Unternehmen: Fast 40 Prozent Anteil am
Umsatz ergibt der einfache arithmetische
Durchschnitt. Bereits deutlich zurlick folgen
die Finanzdienstleister mit knapp 16 Prozent,
Telekommunikation mit 15 Prozent sowie
Energie und Verkehr mit gut 13 Prozent. Die
Ubrigen Marktsektoren erreichen jeweils nur
einstellige Anteilswerte am Umsatz. Relativ
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Top-25-Managementberatungs-Unternehmen

45%

Deutschland 43%
27%

B
Ubriges Europa 0%
9%

im Jahr 1995 sind noch 20 im
Jahr 1999 und 15 im Jahr
2004 ibrig geblieben. Acht
Unternehmen, die 2004 zu
den Top 25 z&hlten, waren
1999 noch nicht auf der Liste.
| 1995
m1999 Die Summen der Inlandsum-
[2004 satze der Top 25 Unterneh-
men stiegen von 1,075 Milli-
53% arden Euro im Jahr 1995 auf
S1% 2,340 Milliarden Euro im Jahr

o 1999 und 2,667 Milliarden

0% 10% 20% 30% 40%

Quelle: Liinendonk GmbH

gering sind mit weniger als funf Prozent
immer noch die Umsatzanteile der sonstigen
privaten und der 6ffentlichen Dienstleister
und Behorden.

Wettbewerbssituation

Uber die Frage, welche Unternehmen , ihre
drei wichtigsten Wettbewerber* sind, l&sst
sich das Konkurrenzverhalten der Manage-
mentberatungs-Unternehmen feststellen.

48 Prozent, das heif3t fast jedes zweite der
teilnehmenden Managementberatungs-Unter-
nehmen sehen in McKinsey einen ihrer drei
wichtigsten Wetthewerber. Dahinter rangieren
gleichauf The Boston Consulting Group und
Roland Berger Strategy Consultants mit
jeweils 39 Prozent Nennungen. Hinter diesem
Spitzentrio folgen 2005 mit doch deutlichem
Abstand Accenture mit 21 Prozent, Manage-
ment Engineers mit 16 Prozent sowie Booz
Allen Hamilton mit 14 Prozent. A.T. Kearney,
Bain, Droege und Mercer liegen mit jeweils
elf Prozent auf den néchsten Platzen.

Seit Mitte der neunziger Jahre erstellt die
Liinendonk GmbH gesonderte Listen und
Studien Uber die Managementberatungs-
Unternehmen. Vergleicht man die jeweils 25
umsatzstarksten Unternehmen in den Jahren
1995, 1999 und 2004, so bringt dies interes-
sante Erkenntnisse. Von den 25 Unternehmen

50%

0% 0% Euro in 2004. Der Anteil der
jeweiligen Top 25 am relevan-
ten Managementberatungs-
Marktvolumen erhéhte sich von 30,8 Prozent
im Jahr 1995 auf 45 Prozent im Jahr 1999 und

sank wieder auf 33,7 Prozent in 2004.

Eine Reihe von Unternehmen, die 1995 noch
zu den Top 25 in Deutschland gehérten, ist in-
zwischen in anderen Unternehmensberatungen
aufgegangen; Beispiele hierfiir sind Gemini
Consulting, Diebold, Arthur Andersen Busi-
ness Consulting, IBM Unternehmensberatung
oder Bossard Consulting.

Eigentumsverhaltnisse

Die Verénderungen in den zehn Jahren spie-
geln sich auch in den Eigentumsverhaltnissen
der Managementberatungs-Unternehmen wie-
der. Das zeigt unter anderem auch die Frage,
wo die Kapitalmehrheit der jeweiligen Top 25
Unternehmen 1995, 1999 und 2004 lag.

Nimmt man die Zahl der Unternehmen, so
hatten Managementberatungs-Gesellschaften
mit deutscher Kapitalmehrheit 1995 und 1999
mit 52 Prozent (13 Unternehmen) die Mehr-
heit vor US-Gesellschaften mit 44 Prozent in
1995 und 48 Prozent im Jahr 1999. Bis 2004
hat sich in diese Tendenz weiter fortgesetzt:
Zwolf Gesellschaften mit deutschem Kapital,
zehn Gesellschaften mit US-Kapital und drei
Gesellschaften mit Kapitalmehrheit in anderen
europdischen Léndern.
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Berticksichtigt man statt der Anzahl der
Managementberatungs-Gesellschaften die
Umsatzvolumen, die sie représentieren, so
wird sichtbar, dass die US-Gesellschaften die
groRen Gesellschaften sind und ihr Anteil
steigt. Die Anteile der US-Gesellschaften an
den Gesamtumsétzen steigen von 53 Prozent
im Jahr 1995 Uber 57 Prozent im Jahr 1999
auf 64 Prozent in 2004. Von 45 Prozent im
Jahr 1995 Uber 43 Prozent im Jahr 1999 und
27 Prozent in 2004 sinkt hingegen der Anteil
der Managementberatungs-Gesellschaften
mit deutscher Kapitalmehrheit am jeweiligen
Gesamtumsatz (siehe Abbildung 3).

Diese Tendenz l&sst sich auch anders verifizie-
ren. Vergleicht man das durchschnittliche Um-
satzwachstum der fiinf groBten Management-
beratungs-Gesellschaften mit US-Kapital mit
den funf groRten Managementberatungs-
Gesellschaften mit deutschem Kapital aus

der Top-25-Liste 2004, so zeigt sich, dass die
kumulative durchschnittliche jahrliche Wachs-
tumsrate der US-Firmen in den vergangenen
zehn Jahren um 12,3 Prozent, die der funf
deutschen Managementberatungs-Unterneh-
men nur um 8,7 Prozent gestiegen ist.

Umfrage zur Branchenentwicklung

Die konjunkturellen Probleme, die in den ver-
gangenen Jahren auch der Managementbera-
tungs-Branche zu schaffen machten, geben zu
Uberlegungen Anlass, wie die
Branche in Zukunft aussehen
wird. Die Lunendonk GmbH
bat die rund 50 Management-
beratungs-Unternehmen, die
an der diesjéhrigen Frihjahrs-
befragung teilnahmen, um
ihre Meinung Uber Zukunfts-
entwicklungen der Branche.
Drei Thesen wurde den Teil-
nehmern vorgelegt, die sie
entweder bestétigen (ja=4

Beratungs- und
kunftig tberwiegend

Serviceleistungen werden .57
erfolgsabhéngig honoriert
3,02
2,57

Die Zusammenarbeit mit den
Kunden wird zunehmend auf
langerfristiger, das heift
mehrjahriger Basis erfolgen

In einigen Jahren werden

Serviceleistungen (Beratung,

Bei der These, dass Beratungs- und Service-
leistungen kiinftig tiberwiegend erfolgsabhan-
gig honoriert werden, sind die Unternehmen
sich offensichtlich noch recht unsicher, ob
dieser Zustand wirklich eintreten wird. Die
groRen Unternehmen sind dem ,,eher ja“ néher
als die mittleren und kleinen.

Die These ,,die Zusammenarbeit mit den Kun-
den wird zunehmend langerfristig” findet bei
den Befragten im Durchschnitt eine positive
Bewertung (3.02). Hiervon sind kleine Berater
mehr Gberzeugt (3.11), wéahrend die grof3en
skeptischer scheinen (2.57). Skepsis — und
zwar unabhéngig von der Unternehmensgrole
— wird von den Managementberatungen noch
der These ,,in einigen Jahren werden Unter-
nehmen, die integrierte Serviceleistungen, also
Beratung, Realisierung und Betrieb anbieten,
den Markt dominieren“ entgegengebracht. Im
Durchschnitt bewerten sie die befragten Bera-
tungen mit ,,eher nein“ (2.54).

Seit Kriegsende bis zum Jahr 2002 war die
Entwicklung der Managementberatungen in
Deutschland eine einzige Erfolgsgeschichte.
In wirtschaftlichen guten Zeiten wurden die
Berater von ihren Kunden beispielsweise fir
zukinftige Strategie- und Wachstumsprojekte
engagiert, in Krisenzeiten von Wirtschaft und
Unternehmen in Fragen der Sanierung, des
Krisenmanagements und der Restrukturierung.

Memungsum rage: Situation und Zukun
der Manaﬁementberatunﬁs -Branche

I A Unternehmen, die integrierte WAlle Untemehmen
’
. Realisierung, Betneb) anbieten, ITop 10
eher ja = 3) oder ablehnen den Markt domi “ B 0brige Untemehmen

(eher nein = 2; nein = 1)
konnten (siehe Abbildung 4).

Quelle: Lunendonk GmbH
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in Deutschland 2004

Unternehmen Umsatz in Millionen Euro Mitarbeiterzahl
2004 davon 2003 2004 2003

im Inland
1 1BM Business Consulting Services, Stuttgart”) 966,0 966,0 920,0 k.A. k.A.

2 Lufthansa Systems Group GmbH, Kelsterbach

628,0 628,0 610,7 4.500  4.400

Accenture GmbH, Kronberg™)

586,0 586,0 585,0 3.603  3.600

CSC Ploenzke AG, Wiesbaden

571,0 404,0 575,0 4900 4911

gedas AG, Berlin®

567,0 150,0 576,0 4930 4751

Capgemini Deutschland Holding GmbH, Berlin

477,0 477,0 437,0 3.256 3.085

~N|jo|uo || w

BearingPoint GmbH, Frankfurt am Main®)

400,0 400,0 420,0 2.600  2.800

©

Atos Origin GmbH, Stuttgart

380,0 380,0 285,0 3.500  2.400

9 SAP SI Systems Integration AG, Dresden™) 1)

336,0 269,0 280,3 2.200 1.859

10 IDS Scheer AG, Saarbriicken

280,2 111,2 221,2 2.132 1.955

11 Deutsche Post ITSolutions GmbH, Bonn

216,0 216,0 232,0 1.300 1.300

12 msg Systems AG, Ismaning

203,0 185,3 182,0 1.900 1.650

13 ESG Elektroniksystem- und Logistik-GmbH, Miinchen

175,0 170,0 160,0 1.030 1.003

14 Softlab GmbH, Miinchen?

165,0 135,0 160,0 1.180 1.042

15 IT-Services and Solutions GmbH, Chemnitz

151,0 151,0 140,0 1.200 1.300

16 LogicaCMG Deutschland GmbH & Co. KG, Hamburg™)

136,0 136,0 168,1 1.500 1.922

17 itelligence AG, Bielefeld 131,0 64,9 145,6 936  1.068
18 GFT Technologies AG, St. Georgen 1255 84,3 138,1 1.039  1.058
19 sd&m Software Design & Management AG, Miinchen 1250 125,0 119,0 950 877

20 Unilog Holding GmbH, Tubingen?)

125,0 125,0 100,0 1.100 786

21 Materna GmbH, Dortmund”)

120,0 108,0 142,0 1.100 1.115

22 Unisys Deutschland GmbH, Sulzbach™ 106,0 106,0 101,0 462 506
23 SerCon Service Consulting GmbH, Béblingen® 85,0 85,0 94,0 950 1.066
24 C1 Group GmbH, Hamburg 76,3 76,0 59,6 629 467
25 entory AG, Karlsruhe 67,4 61,5 65,5 485 485
1) Verkauf der Auslandstochter noch nicht beriicksichtigt.

2) 0712004 Ubernahme Axentiv

3) 09/2004 Ubernahme Avinci AG

*) Daten teilweise geschatzt. K .A. = keine Angaben

Aufnahmekriterium fir diese Liste: Mehr als 60 Prozent des Umsatzes werden mit DV-Beratung, Individual-Softy i und i ion erzielt.

Die Rangfolge des Rankings basiert auf i der L und der Lunendonk GmbH tber in D i ise von D aus bilanzierte und erwirtschaf-

tete Umsitze.

Quelle und Copyright: Linendonk GmbH, Bad Wérishofen 2005 — Stand 25.05.2005 (Keine Gewabhr fiir Firmenangaben)

Diese Erfolgsformel ging pl6tzlich nicht mehr
auf. Im Jahre 2002 mussten sich die erfolgs-
verwohnten Berater selbst der Herausforde-
rung neuer, schwieriger Marktbedingungen
stellen und ihre eigenen Rezepte im eigenen
Hause anwenden. Die Nachfrage nach Bera-
tung stagnierte oder ging teilweise sogar zu-
rick. Viele Beratungsunternehmen mussten
ihre Mitarbeiterzahl reduzieren und ihr Marke-
ting forcieren — eine héchst ungewohnte und
wenig komfortable Situation flr eine Branche
mit hohem Eliteanspruch. Doch die erforderli-
chen Hausaufgaben wurden offensichtlich gut

geldst. Bereits im Jahr 2004 wiesen die fiih-
renden Managementberatungs-Unternehmen
wieder positive Tendenzen auf, die sich auch
in den entsprechenden Kennzahlen nieder-
schlagen.

Die fiihrenden Managementberatungen in
Deutschland scheinen mit dem Jahr 2004

die Wende zum Positiven erreicht zu haben.
Bei nur funf der Top-25-Unternehmen musste
ein Umsatzriickgang hingenommen werden,
20 Unternehmen hielten ihren Umsatz oder
legten sogar zu. Wenig Uberraschend zieht
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dieser Erfolg auch eine positive Zukunfts-
erwartung nach sich: wahrend die Top 25
Beratungen flir 2005 von einem Umsatzwachs-
tum von gut zehn Prozent ausgehen, ist die
Langfristprognose der weiteren jahrlichen
Wachstumsraten bis 2010 mit fast elf Prozent
sogar noch zuversichtlicher.

Dabei durfen sich die klassischen Manage-
mentberatungen jedoch nicht auf ihren Lorbee-
ren ausruhen. Mit IBM Business Consulting
Services und anderen neuen Anbietern, die
sich zunehmend erfolgreich auf dem Bera-
tungsmarkt positionieren, wird der Wettbe-
werb in den kommenden Jahren sicher hérter.

IT-Beratung und Systemintegration

Nach zwei Jahren mit riicklaufigem Markt-
volumen stieg die Nachfrage am deutschen
Markt furr IT-Beratung und Systemintegration
im Jahr 2004 wieder leicht an, und zwar um
1,5 Prozent gegeniiber dem Jahr 2003. Sie
erreichte nach Ermittlungen des Branchen-
verbandes Bitkom — ohne den Wert der invol-
vierten Standard-Software und Hardware —
ein Gesamtvolumen von 13,7 Milliarden Euro,
wahrend es im Jahr 2003 13,5 Milliarden Euro
waren. Es muss hier allerdings darauf hinge-
wiesen werden, dass der in den BDU-Markt-
zahlen genannte Wert fiir IT-Beratung eine
Mischung aus IT-Beratung, Systemintegration
und IT-Services darstellt und deshalb nicht
mit den hier genannten Werten des Verbandes
Bitkom ubereinstimmen kann.

Die Struktur der Anbieter am deutschen Markt
flir IT-Beratung und Systemintegration lasst
sich anhand der von der Liinendonk GmbH
jahrlich erstellten Liste der 25 gro3ten Unter-
nehmen, die mindestens 60 Prozent ihres Um-
satzes mit IT-Beratung und Systemintegration
erwirtschaften, darstellen (siehe Abbildung 5).
Diese 25 Unternehmen verzeichneten im Jahr
2004 Inlandsumsétze in Hdhe von insgesamt
6,2 Milliarden Euro und deckten damit zusam-
men Uber 45 Prozent des relevanten Inlands-
marktes von 13,7 Milliarden Euro ab.

Bei den Unternehmen dieses Marktsegmentes
handelt es sich tiberwiegend um Gesellschaf-
ten mit Hauptsitz in Deutschland oder Tochter-
gesellschaften internationaler Beratungs-
konzerne, die fur deutsche Kunden tatig sind.
Deshalb weisen die Unternehmen relativ
geringe Auslandsumsatzanteile auf. Nur 14
Prozent der Gesamtumsétze der Top 25 wur-
den 2004 mit auslédndischen Kunden getétigt,
haufig in der Schweiz, in Osterreich und in
Osteuropa. Im Jahr 2003 waren es 13 Prozent.
Die Inlandsanteile am Umsatz dominieren, da
das direkte, kundenorientierte Geschéft intime
Kenntnisse der nationalen Rahmenbedingun-
gen und Mentalitaten voraussetzt.

Das groRte Unternehmen, die IBM Business
Consulting Services, erzielte einen Umsatz
von 966 Millionen Euro. Um noch unter die
Top 10 zu kommen, musste das kleinste Unter-
nehmen 280 Millionen Euro aufweisen. In der
Spitzengruppe belegen wieder die ehemaligen
deutschen Beratungstdchter der grof3en inter-
nationalen Wirtschaftspriifungs- und Steuer-
beratungskonzerne prominente Pléatze. So liegt
Accenture an dritter Position, auf dem sechs-
ten Platz befindet sich Capgemini (friher Cap
Gemini Ernst & Young) und BearingPoint
(ehemals KPMG) rangiert auch 2004 auf dem
siebten Platz. AuRerdem gehdren zu den Top
10 noch Lufthansa Systems (Platz 2), Gedas
(Platz 5), CSC Ploenzke (Platz 4), Atos Origin
(Platz 8), SAP Sl (Platz 9) und IDS Scheer
(Platz 10).

Marktanteile und Mitarbeiter

Die Umsétze der Top 25 der IT-Beratungs-
und Systemintegrations-Branche nahmen
2004 im Durchschnitt um 4,7 Prozent zu.
Immerhin mussten aber neun Unternehmen
im Jahr 2004 niedrigere Gesamtumsatze als
2003 hinnehmen, allerdings wuchsen auch
flinf der 25 Unternehmen zweistellig.

Die Marktanteile der 15 Unternehmen mit den
héchsten Inlandsumsatzen am relevanten In-
landsmarktvolumen von 13,7 Milliarden Euro
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und Systemintegrations-Unternehmen

Das sind etwa 2.000 mehr
als 2003. Da der Umsatz

|i ii”iiimi“ iﬂﬂi ”“ iﬂﬂi der Unternehmen im Mittel
etwa gleich stark gestiegen

IBM Business Consulting Services

Lufthansa Systems

Accenture

Capgemini

Bearing Point

CSC Ploenzke

Atos Origin

SAP S|

Deutech Post IT Solutions

msg Systems

ESG

LogicaCMG

gedas

IT-Service and Solutions

Softlab

ist wie die Mitarbeiterzahl,
hat sich der durchschnittliche
Pro-Kopf-Umsatz von rund
134.000 Euro nicht signifi-
kant verandert.

Die leichte Belebung in der
Informations- und Telekom-
munikationstechnik-Branche
bescherte auch den 25 fiihren-
den Unternehmen des Markt-
segments IT-Beratung und
Systemintegration nach
Rickgangen ein besseres Jahr
2004 mit einem Umsatzzu-
wachs von durchschnittlich
4,7 Prozent. Diese positiven
Erfahrungen pragen auch den
W 2004 Optimismus fir die Zukunft:
s Um immerhin Gber acht Pro-

1 T T T
0% 2% 4% 6%

Quelle: Lunendonk GmbH

zeigen, dass der deutsche I1T-Beratungs- und
Systemintegrationsmarkt — trotz inzwischen
grofRer Unternehmen — immer noch eine
atomistische Struktur hat (siehe Abbildung 6).

Das Unternehmen mit dem héchsten Inlands-
umsatz, die IBM Business Consulting Ser-
vices, kommt aber nur auf einen Marktanteil
von 7,1 Prozent, das im Inlandsmarkt zweit-
grote Unternehmen, die Lufthansa Systems,
erreicht 4,6 Prozent. Gegeniiber dem Vorjahr
2003 haben von diesen 15 Unternehmen acht
an Marktanteilen zugelegt und bei vier Unter-
nehmen ist er gesunken.

Die Verfugbarkeit tiber die richtige Anzahl
und Qualitat der Mitarbeiter spielt im I1T-Bera-
tungs- und Systemintegrations-Geschéaft eine
Schlisselrolle. Rund 53.000 Mitarbeiter waren
2004 bei den Top 25 der Branche angestellt.

&% a8 zent wollen die Unternehmen
im Durchschnitt im laufenden
Jahr 2005 zulegen. Fir die
Jahre 2005 bis 2010 gehen die 25 Unterneh-
men mit 7,5 Prozent von einem fast so hohen
durchschnittlichen jahrlichen Zuwachs ihrer

Umsatze aus.

Kundenstruktur und Beratungsthemen
Industrieunternehmen und das Finanzdienst-
leistungsgewerbe sind die wichtigsten Kunden
der IT-Beratungs- und Systemintegrations-
Unternehmen in Deutschland. Im Durchschnitt
erzielen die Unternehmen rund 28 Prozent

mit Industrieunternehmen und rund 27 Prozent
ihres Umsatzes mit Banken und Versicherun-
gen. An dritter Stelle folgt der Sektor Energie
und Verkehr mit elf Prozent.

Die raschen Innovationsschritte in der Infor-
mationstechnik verlangen von den IT-Bera-

tungs- und Systemintegrations-Unternehmen
nicht nur schritthaltende Wissens-Investitio-
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nen, sondern auch die richtige Auswahl von
Technologien, da selbst fiir groe Unterneh-
men eine gleichzeitige Betéatigung auf allen
Technologie-Feldern kaum maglich ist. Favo-
rit bei der Einschatzung der Wichtigkeit aus
Sicht der IT-Beratungs-Unternehmen ist das
Thema ,,Enterprise Application Integration
(EAD“. An zweiter Stelle folgt mit der
gleichen Durchschnittsbewertung das Thema
»Security*. Der Themenkomplex Business
Intelligence, Knowledge Management, Data-
Warehouse und Data-Mining” wird als dritt-
wichtigstes Feld genannt.

Honorare und Arbeitsergebnisse

Die real erzielten Honorare weichen aus ver-
schiedenen Griinden, zum Beispiel Nachlasse,
Rabatte, nicht berechnete Uberstunden oder
Uberhange bei Festpreisen, haufig von den
Nominal-Honoraren auf den Listen der 1T-
Beratungen und Systemintegratoren ab. Die
aus deren Angaben errechneten Durchschnitts-
werte von 147 Euro pro Stunde fiir Beratung
und Konzeption beziehungsweise 114 Euro
pro Stunde fir Realisierungen klingen jedoch
recht realistisch. Das bestétigen tendenziell
auch die Medianwerte von 125 und 100 Euro.
Der Vergleich der genannten Listenpreise in
den Liinendonk-Umfragen seit 2000 zeigt
einen Riickgang der Durchschnitts- und
Zentralwerte seit 2002, der allerdings 2004
seinen Tiefpunkt erreicht zu haben scheint.

Im Dienstleistungsgeschaft ist die vor Beginn
der Tétigkeit gestellte Frage nach dem Ergeb-
nis der Téatigkeit besonders wichtig und zu-
gleich schwierig zu beantworten. Was also
versprechen die IT-Beratungs- und System-
integrations-Unternehmen ihren Kunden?
Auf einer Liste mit 14 Varianten sollten die
drei wichtigsten angekreuzt werden.

Zwei Ergebnis-Varianten erhielten von den
befragten Unternehmen die mit Abstand meis-
ten Nennungen: ,,Effizienzsteigerung” mit 87
Prozent und ,,Optimale Prozessgestaltung* mit
50 Prozent. Eine zweite Gruppe von Varianten

betrifft folgende Arbeitsergebnisse: ,,Wettbe-
werbsvorteile* mit 33 Prozent, ,,Kostensen-
kung“ mit 31 Prozent, ,,Know-how-Transfer*
mit 27 Prozent und ,,Konzentration auf die
Kernkompetenz* mit 25 Prozent.

Gegenlber der Befragung im Vorjahr 2004
gibt es nur wenige Verénderungen. Zugenom-
men haben die Nennungen fur ,,Effizienz* und
»Wettbewerbsvorteile“. Eher weniger Stimmen
bekamen hingegen Themen wie ,,Kostensen-
kung“, ,,Know-how-Transfer”, ,,Konzentration
auf die Kernkompetenz*, ,,Nachhaltige Wert-
steigerungen des Unternehmens® und ,,Steige-
rung des Markterfolges*.

Neue Leistungsprofile

Im Informations- und Kommunikationstech-
nik-Markt haben neben Hardware und Soft-
ware die Dienstleistungen stdndig an Bedeu-
tung gewonnen. Dazu z&hlen neben Beratung
und Systemintegration vor allem IT-Services
im engeren Sinne, wie beispielsweise die The-
men Outsourcing, Application Management,
Facilities Management sowie Equipment Ser-
vices, Maintenance und Training.

Die Abgrenzung zwischen den IT-Dienstleis-
tungs-, Software- und Unternehmensbera-
tungs-Markten wird insgesamt zunehmend
schwieriger. Wahrend einerseits Management-
berater auch IT-Know-how anbieten, weist
andererseits die Leistungspalette der 1T-Bera-
ter auch unternehmensorganisatorische und
strategische Themen auf. Eine weitere Uber-
schneidung ergibt sich dadurch, dass Standard-
Software-Unternehmen ins Integrations- und
Beratungsgeschaft drangen. Hinzu kommt,
dass groRe IT-Beratungs- und Systemintegra-
tions-Unternehmen ihre Aktivitaten auf Out-
sourcing- und Application Services-Auftréage
ausdehnen.

Auf die Verdnderungen des Nachfrageverhal-
tens an den IT-Beratungs- und Services-Mark-
ten reagiert eine Reihe von grofRen Anbietern
mit neuen Leistungsprofilen. Seit einiger Zeit
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sche Mitverantwortung sowie
eine nachdriickliche Unter-
stutzung fur Kundenunterneh-

Unternehmen Umsatz in Millionen Euro men durch Innovations- und
200¢ im‘ij,ngnd 2008 Transformationsleistungen,

T-Systems International GmbH, Frankfurt am Main®) 10.100 7.370  10.614 also AnderungS- und Um-

Siemens Business Services GmbH & Co OHG, Minchen 4716 2254  5.205 wandlungsleistungen, anstre-

IBM Global Services Deutschland, Stuttgart 2500 2500  2.600 ben. Die Linendonk GmbH

Hewlett-Packard Deutschland Services, Boblingen™ 1.200 1.200 900 hat im Frithjahr 2005 zum

EDS Deutschland GmbH, Riisselsheim® 675 675 790 zweiten Mal zusatzlich zu

Accenture GmbH, Kronberg® 586 586 585 den traditionellen Liinendonk-

gedas AG, Berlin?) 567 150 576 Listen ein Ranking von BITP-

. mE T Ot

Atos Origin GmbH, Stuttgart 380 380 285 erstellt (Slehe Abblldung 7)'

*) Daten teilweise geschétzt

ittt el e Pt et Lossnmisrnbanaument bosepmese e | i€ Z€NN gelisteten Unter-

Dl Rl o g it s ot Stk et eemnceetvenikGmsigiei | N'EDTIEN erwirtschaften min-

D von D aus bilanzierte Umsitze.

Quelle: Lunendonk GmbH, Bad Wérishofen 2005 — Stand 25.05.2005
(Keine Gewahr fir Firmenangaben)

treten Unternehmen auf, die sich als Business
Innovation Transformation Partner (BITP)
verstehen und als Gesamtdienstleister einen
Mix aus Management- und IT-Beratung, Reali-
sierung, Outsourcing und Business Process
Management aus einer Hand anbieten. Diese
Unternehmen nennen sich BITP, weil sie eine
langfristige Partnerschaft, eine unternehmeri-

destens zwei Drittel ihrer
Umsatze mit Beratung und
Dienstleistungen. Von ihren
Umsatzen entfallen jeweils mindestens zehn
Prozent auf die drei Leistungskategorien
Management- beziehungsweise IT-Beratung,
System-Realisierung und -Integration sowie
Betrieb von IT-Systemen im Auftrag des
Kunden, also dem Outsourcing. Die Erfillung
der BITP-Leistungen setzt eine bestimmte
GroRenordnung voraus; deshalb wurden in das

ABB 8: Anbieterstruktur am ﬁeratungs- und ﬁlenstlelstungs-Markt

Management-Berater

System-Integrator

Strategische i IT-Technologie :
Unternehmens-/ [EEiTEss IT-System IT-System- Business
Struktur Process und Infrastruktur Y e Process
- i Tl
Beratung Consulting Beratung Integration elre Betrieb
IT-Berater IT-Service-Provider

Business Innovation/Transformation Partner (BITP)

Quelle: Lunendonk GmbH
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Ranking nur Anbieter aufgenommen, die in
Deutschland mindestens 400 bis 500 Millionen
Euro oder weltweit mindestens eine Milliarde
Euro an Umsatz erwirtschaften.

Da es sich bei dem Leistungsfeld Business
Innovation Transformation Partner um eine
noch junge Dienstleistungskategorie handelt,
verandern sich die Anbieterstruktur und die
Zahl der Anbieter in naher Zukunft mit Sicher-
heit noch, was sich auch in kiinftigen Rang-
listen entsprechend abbilden wird.

Dieses neue Ranking ergénzt die klassischen
Linendonk-Listen, das heift, dass ein auf der
BITP-Liste aufgefiihrtes Unternehmen auch
weiterhin auf einer der anderen Listen fir
IT-Beratung- und Systemintegration bezie-
hungsweise IT-Services platziert sein kann.

Die zehn BITP-Unternehmen erzielten 2004
mit Beratung, Realisierung und Betrieb zu-
sammen im Durchschnitt 87,3 Prozent ihrer

Umsatze. Dabei entfallen auf IT- und Manage-
mentberatung ein knappen Drittel des Gesamt-
umsatzes, auf Systemintegration, einschlief3-
lich Software-Einfiihrung, Individual-Soft-
ware-Entwicklung und Projektmanagement
ein knappes Flnftel des Gesamtumsatzes und
auf Outsourcing, einschlieflich Business Pro-
cess Outsourcing (BPO), Application Service
Providing (ASP), Application Management,
Facilities Management, Rechenzentrumsleis-
tungen, Netzwerk-Service und Online-Dienste
ein weiteres gutes Drittel des Gesamtumsatzes.

Ingesamt zeigte das Jahr 2004, dass zumindest
in den Dienstleistungssegmenten Beratung und
IT-Services am Standort Deutschland sowohl
Umsatz- als auch Mitarbeiterzuwéchse mog-
lich sind. Getragen werden diese positiven
Entwicklungen von den standigen Investitio-
nen der Unternehmen in die Gewinnung und
Weiterentwicklung hoch qualifizierter Mitar-
beiter — eine Formel, die sich durchaus auch
fur andere Marktsektoren anbieten wiirde. M
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Von Dr. Frank Baumgartner

Erfolgsabhangige Vergltung —
Modell einer messbaren Zusammenarbeit

Haben Berater kein Vertrauen in ihre eigenen Fahigkeiten? Oder missen
vielmehr Auftraggeber ihre Ziele mit denen der Berater synchronisieren?
Eine erfolgsabhangige Vergutung lasst diese Fragen oft im Vorfeld klaren.

anager klagen haufig tiber Bera-

tungsprojekte, die keinen Mehr-

wert gebracht haben. Aussagen,
dass zwar viel Papier produziert worden sei,
aber nichts davon umsetzbar gewesen sei, sind
keine Seltenheit. Ist diese Kritik angebracht?
Sind nur die Externen schuld an solchen Pro-
jekten? Die Antworten lauten ganz klar: Nein!

Denn es gehdren immer zwei Parteien zu
solchen Projekten — der Auftraggeber und der
Auftragnehmer. Immer wieder stellt sich
heraus, dass ein grofer Teil dieses Dilemmas
die fehlende Ergebnisdefinition in Form von
konkreter Messbarkeit der Ziele liegt.

Die Risikoverteilung zwischen Berater und
Auftraggeber ist hdufig ungleich verteilt. Eine
erfolgsabhangige Vergiitung kann in vielen
Féllen eine bessere Risikobalance herstellen.
Eine erfolgsorientierte Verglitung ist immer
dann sinnvoll, wenn der Beratungsansatz auf
die Umsetzung messbarer Ergebnisse ausge-
richtet ist — und idealerweise richtet sich die
Hohe nach dem AusmaR der Zielerfillung.

In der Regel — sieht man von Gutachten,
Marktforschungs- oder Moderationsaufgaben

Dr. Frank Baumgartner ist
Geschéftsfuhrer der TellSell
Consulting GmbH in Frankfurt
am Main.

oder auch reinen kurzfristigen Boddy-Leasing-
Einsédtzen einmal ab — sind es zwei Zielsetzun-
gen, die mit dem Beratereinsatz angestrebt
werden. Entweder will das Management Kos-
ten senken, oder es sucht neue Umsatz- und
Wachstumsmaglichkeiten. Im Prinzip sind

alle Projekte, die mit externer Unterstutzung
abgewickelt werden, einem dieser beiden Ziele
direkt unterzuordnen, ebenso wie die Zielvor-
gaben an die Manager, die externe Consultants
beauftragen. Und beide Ziele sind messbar.

Es stellt sich allerdings berechtigterweise die
Frage, warum sich diese Quantifizierung nicht
in der Honorarvereinbarung zwischen Berater
und Klient widerspiegelt?

Abrechnung meist Uber Zeithonorare
Einer Umfrage des Bundesverbandes Deut-
scher Unternehmensberater BDU zufolge wer-
den 40,0 Prozent der Auftrage zum Festpreis
und knapp 53,0 Prozent tber ein Zeithonorar
abgerechnet. Nur 7,0 Prozent beinhalten eine
erfolgsabhéngige Vergutung, die Sonderform
,,Consulting for Equity* spielt mit 0,2 Prozent
der Nennungen eine sehr untergeordnete Rolle.

Allerdings ist laut einer Untersuchung der
Industrie und Handelskammern ein Trend zu
den erfolgsbezogenen Vergitungsformen zu
beobachten, auch weil viele Einzelberater auf
dieser Basis arbeiten. Eine Befragung des
Marktforschungs- und Beratungsunternehmens
Linendonk ergab, dass ,,mittelgroe und klei-
ne Beratungsfirmen eine erfolgsabhéngige
Vergutung eher ablehnen, wéahrend die zehn
umsatzstarksten Managementberatungen diese
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Vertragsform zwar fiir vertretbar halten*, aber
ihr Geschaftsmodell nicht auf eine solche
Vergutungsform aufbauen. Im Gegenteil: Die
groRten Managementberatungen reden nicht
gerne Uber Erfolgsklauseln in den Vertragen
und lehnten sogar noch vor zwei Jahren diese
Erfolgshonorare ganzlich mit der Begriindung
ab, dass nur derjenige sich darauf einlasse, der
es bitter nétig habe.

Die Kunden — auch viele Ex-Berater — sind
heute cleverer geworden und wollen messbare
Erfolge fur ihr Geld sehen. Dies ist auch ihr
gutes Recht. So sehen heute Unternehmer die
,Umsetzbarkeit der Problemlésung* als wich-
tigstes Entscheidungskriterium fir die Aus-
wahl von Beratern und stellen fest, dass gerade
bei diesem wichtigsten Kriterium die groRen
Management-Beratungen deutlich hinter den
Erwartungen ihrer Kunden zurtickbleiben.

Umsetzungsziele sind einfach zu messen
Hierbei ist zu bedenken, dass fir viele Projek-
te eine zeitabhangige oder pauschale Vergi-
tung angebracht ist — zum Teil auch bei reinen
Strategieprojekten, sofern der Auftraggeber
explizit wiinscht, die Umsetzung extern nicht
zu begleiten. In nahezu allen anderen Féllen —
vor allem bei der Umsetzungsbegleitung der
erarbeiteten Strategie — sollten die Ziele
zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer
synchronisiert werden.

Denn héufig ist die Zielerreichung schnell und
einfach zu messen, wie das folgende Beispiel
zeigt: Nach einer langen Diskussion Uber die
globale Vision, den strategischen Optionen
und dem daraus resultierenden Projekt-Scope
sowie dem Aufbau der Vertriebsorganisation
sagte der Berater zu einem \Vorstand eines
groRen deutschen Unternehmens: ,,Am Ende
mussen Sie fiir 300 Millionen Euro Ausgangs-
rechnungen schreiben. Wollen wir das nicht
als gemeinsames Ziel definieren und darauf
hin arbeiten?“ Der Vorstand drehte sich zu
seinem Mitarbeiter und meinte lapidar:
»Sehen Sie, so einfach ist das!*

In den folgenden Ausfiihrungen sollen einige
Thesen Uber die erfolgsabhéngige Vergitung
aufgestellt und durch eigene Erfahrungen
untermauert werden. Weder werden dabei
alle Vor- und Nachteile ausfuhrlich diskutiert,
noch wird der Anspruch erhoben, mit einem
solchen Modell alle Facetten fiir die erfolg-
reiche Zusammenarbeit zwischen Berater und
Unternehmen sicherzustellen.

These 1: Berater missen das finanzielle
Risiko ihrer Empfehlungen mittragen —
vor allem bei einer Umsetzungsbegleitung.
Ein Projektleiter einer grofRen internationalen
Management-Beratung erarbeitete fir einen
grofRen deutschen Konzern ein Vertriebs-
konzept. Nach der Konzeptphase entschied

er sich, wie viele seiner Kollegen auch, die
Seiten zu wechseln und bei dem Kunden an-
zuheuern. Seine — eher unverhoffte — Aufgabe,
an der sich auch seine neue Zielvereinbarung
orientierte, stellte sich als prekér heraus: die
Umsetzung des von ihm entwickelten Kon-
zeptes. Prekar, weil er zu aller Uberraschung
sein eigenes Konzept grundlegend modifizier-
te mit der Begriindung, dass man als Berater
die Dinge anders sehe.

Der Offenbarungseid: Sein eigenes Konzept
ist so nicht umsetzbar gewesen. Ob das Bera-
tungshaus sein Honorar trotzdem bekam, ist
nicht bekannt. Die Konklusion: Auftraggeber,
die ihre Dienstleister auf der Basis messbarer
und harter Erfolgskriterien honorieren, werden
solche Erfahrungen weniger hdufig machen.

Der Trend zu erfolgsbezogenen Vergiitungs-
formen mit Dienstleistern ist erkennbar und
vor allem wachstums- und vertriebsorientier-
ten Themen sind fur solche Honorarverein-
barungen pradestiniert. Besonders hier kénnen
die erfolgsabhangigen Gehaltskomponenten
von dem beauftragenden Management mit den
variablen Zielen von Externen synchronisiert
werden. Alle sind dann im gleichen Boot:
Erreichen die Manager ihre Ziele, so partizi-
piert auch der Berater an dem Erfolg.
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Bei klar zuordenbaren Kriterien ist ein
Erfolgshonorar sinnvoll, vielleicht sogar ein
»Muss*. Die Aufgabenstellung muss den
folgenden Anforderungen geniigen:

® Objektive Messharkeit der Zielerreichung

e Beratungsleistung ist von anderen, externen
Einflissen abgrenzbar

e Zielerreichung liegt im Einfluss der Berater

e Beratungsziel liegt nicht im Konflikt mit
anderen Unternehmenszielen.

Diese vier Kriterien treffen auf nahezu alle
Beratungsprojekte zu, die eine Gewinn- oder
Wachstumssteigerung, eine Marktanteils-
erh6éhung oder auch definierte Kostensenkun-
gen zum Ziel haben.

Sofern nur Strategien gefragt sind, in denen
der Berater die Umsetzung nicht mehr beglei-
tet, wird die Diskussion Uber eine erfolgsab-
hé&ngige Vergitung natirlich schwieriger.
Hinterher kann keiner mehr entscheiden, ob
die Strategie falsch gewesen ist oder ob diese
nur vom Auftraggeber unzureichend umgesetzt
worden ist. Auf alle Falle sollten sich Auftrag-
geber bei der Vergabe von Strategiemandaten
sehr genau uberlegen, ob mit Beratern gearbei-
tet werden soll, die sich weigern, die Strategie
auch maRgeblich in der Umsetzung zu beglei-
ten und sich daran messen zu lassen.

These 2: Beratungen, die sich nicht am
Erfolg messen lassen, sind fur unterneh-
mensrelevante Aufgabenstellungen nicht
der geeignete Ansprechpartner.

Das Ergebnis von Wachstums-, Business
Development- und Vertriebsberatung ist trans-
parent und messbar. Es ist sehr wohl zu erken-
nen, ob ein neues Geschaftsfeld vertriebliche
Erfolge aufweist, ob sich die entwickelten
Produkte oder Dienstleistungen am Markt
durchsetzen und ob ein neues oder modifizier-
tes Geschéaftsmodell tragféhig ist. Oder wie
viel Kosten und welche Umsétze bei der
Optimierung der Kundenschnittstelle gespart
beziehungsweise generiert werden.

Im Markt sind Erfolge relativ einfach fest-
zustellen, im Zweifel anhand der gestellten
Ausgangsrechnungen oder den Zahlen in der
Gewinn-und-Verlust-Rechnung. Aber auch
bei Kosteneinsparungsprogrammen und
Turnaround-Situationen sollte der Auftrag-
geber mit Erfolgsmodellen operieren.

Denn auch in diesem Segment gibt es gute
und schlechte Empfehlungen: Rationalisiert
ein Unternehmen die Wache des Material-
lagers weg und das Baumaterial wird — so
bei der ,,Holzmann-Sanierung* tatséchlich
vorgekommen — gestohlen, sollte der Berater
auch an diesem Misserfolg partizipieren.
Beide Parteien — Berater und Auftragsgeber —
mussen sich allerdings im Klaren sein, ob
mit dem aufzusetzenden Projekt ein kurz-
oder ein langfristiger Return on Investment
(ROI) angestrebt werden soll. Diesen zeit-
lichen Horizont miissen beide Seite dann
auch in der Vergltungsstruktur abbilden.

Nun werden vor allem reine Strategieberater
argumentieren, dass die Strategie gut gewesen
sei, aber leider der Markt zusammengebrochen
sei, oder dass das Personal des Klienten es
nicht geschafft habe, die getroffenen Empfeh-
lungen umzusetzen. Haufig sind dies vorge-
schobene Argumente, um die eigene Messbar-
keit zu umgehen. Dem ist nur ein Argument
entgegenzusetzen: Dort, wo ein Strategieteam,
bestehend aus drei bis vier Beratern plus ei-
nem Partner, im Schnitt eine halbe Million
Euro pro Monat kostet, darf der Kunde durch-
aus fragen, ob ein messharer Erfolg erzielt
werden wird.

Das Fazit ist klar: GroR3ere Projekte — sowohl
auf die Umsatz- oder Kostenseite ausgerichtet
— haben messbare Ergebnisse zum Ziel. Daran
sollten nicht nur das Management, sondern
auch deren Ratgeber gemessen werden. Beide
Zielstrukturen sind zu synchronisieren. Und
solche Beratungen, die diese Verglitungsform
ablehnen, sollten kiinftig nicht weiter beauf-
tragt werden — ohne Wenn und Aber.
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These 3: Unternehmen haben Bedenken,
Berater am Erfolg zu beteiligen, da das
Honorar zu hoch werden kénnte.

Es gilt hier in der Regel die Maxime, dass im
Erfolgsfall alle gerne teilen. Trotzdem rechnen
sich viele Unternehmen aus, dass im extremen
Erfolgsfall der Berater doch zu stark mitver-
dient und verzichten auf diese Honorarform.
Dies ist in der Tat nur bedingt rational nach-
zuvollziehen, da es kein Problem darstellen
sollte, eine (ibermaRig hohe Erfolgspramie

bei einem Uberdurchschnittlichen Erfolg in
Aussicht zu stellen.

Basiert ein zusétzlicher Gewinn von mehreren
hundert Millionen Euro auf den Aktivitaten
eines Beratungsteams, so ist es legitim, dass
der Initiator und Umsetzungsbegleiter —
&hnlich wie auch das Management — grof3ziigig
an diesen zusatzlichen Erfolgen partizipiert.
Zudem darf ein gruppendynamischer Punkt
nicht unterschéatzt werden: Positive Erlebnisse
schaffen Ansporn und Vertrauen in weitere
Erfolge. So wachst zwischen Auftraggeber
und Auftragnehmer eine enge Partnerschaft.
Unternehmen, die an Erfolghonoraren sparen,
tun sich langfristig keinen Gefallen.

Eine andere, teilweise noch aus der Zeit der
New-Economy stammende Entlohnungsform
ist die Beratung gegen Equity. Der Denkansatz
ist prinzipiell richtig. Aber die Diskussion uiber
Beteiligungen zeigt einige Problemzonen auf.

Die unabhéngige Beratung wird in solchen
Konstellationen schwieriger, denn die Berater
sitzen haufig auch in den Aufsichtsgremien
dieser Unternehmen. Eben in diesen Gremien
finden jedoch auch die Diskussionen uber den
Beratereinsatz statt. Die Ratgeber kdnnen sich
somit selbst beauftragen, was die Frage auf-
wirft, ob immer die richtige Beratungsexperti-
se eingekauft wird. Es wird diskutiert werden,
wo die unabhéngige Beratung anféngt, wo eine
maogliche Selbstbedienung anfangt und ob der
Berater auch solche Informationen weitergibt,
die sein Mandat gefahrden kénnen.

Als Fazit ist festzustellen, dass unternehmens-
relevante Projekte — die Erfolgsmessung

muss in einem vertretbaren Aufwand zu dem
Erfolgscontrolling stehen — immer messbare
Erfolge anstreben und tber Erfolgshonorare
der Berater und Auftragsgeber in einer Art
Schicksalsgemeinschaft vereint sind.
Gemeinsame Ventures zwischen Berater und
Unternehmen sind im Einzelfall zu prifen.

These 4: Nur Spezialisten lassen sich auf
eine erfolgsabhangige Vergitung ein. Denn
nur diese haben Erfahrung in den Themen,
die relevant und erfolgskritisch sind.
Immer wieder wird der Beraterbranche vor-
geworfen, dass sie ihre Mitarbeiter beim
Kunden gegen gutes Geld ausbilden lassen.
Fur viele Hochschulabsolventen ist es span-
nend, heute in einem Vertriebsprojekt und
morgen in einem Restrukturierungsprojekt
tatig zu sein. Die Beratungsfirmen mit einem
so breiten Spektrum bilden auf diese Weise
gute Allrounder auf Kosten der Kunden aus.

Die Managementberatung Boston Consulting
Group veroffentlichte eine Umfrage, die zeigt,
dass zukiinftig der ,,Schalter wieder in Rich-
tung Innovationen umgelegt werden wird“
und weist zugleich darauf hin, dass die Haupt-
schwdche der Unternehmen ist, diese Ideen
schnell in wirtschaftlichen Erfolg umzumiin-
zen. Zwei Drittel aller Projekte scheitern an
der Umsetzung, wie eine Studie der Universi-
tat Witten/Herdecke ergab. Der Branchenver-
band BDU folgert daraus, dass der Trend ganz
eindeutig in Richtung Spezialberatungen geht,
die die Erkenntnisse, die in vielen Unterneh-
men vorliegen, in Geschéft umsetzt.

Diese Umsetzungsschwache kénnen nur
Spezialisten beheben, die nachweislich Erfol-
ge in den geforderten Disziplinen haben. Hat
ein Beratungsunternehmen eine Erfolgshistorie
bei der Gewinnung von GroRauftragen fir
seine Mandanten, so wird die Diskussion (iber
eine teilweise variable Vergltung einfacher
sein als mit einem Beratungshaus, das (iber-
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wiegend davon lebt, seinen Kunden theore-
tisch zu erkléren, wie man sich ausrichten
musste, ohne dies selbst jemals operativ
umgesetzt zu haben.

So baute ein Beratungs-Entrepreneur vor
einigen Jahren die Scout24-Gruppe, den heute
renommierten Internetmarktplatzbetreiber,
auf. Grolie Teile der Vergiitung waren am
Geschaftserfolg der einzelnen Scout24-Unter-
nehmen gekoppelt. 90 Prozent der Arbeit war
hierbei Umsetzung, zehn Prozent Konzeption.
Profitiert haben davon alle, der spatere Mehr-
heitsgesellschafter der Scout24-Gruppe, die
Beisheim Holding Schweiz, der Endkunde als
Nutzer und auch die Unternehmensberatung.

Das Fazit ist einfach: Verfiigt ein Spezialist
Uber Referenzen, spezialisierte Mitarbeiter und
gentigend Erfahrung fiir die bevorstehende
Aufgabe, so wird dieser eher eine Teilvariabi-
lisierung seiner Honorare zulassen, als ein
Dienstleister, der nicht so genau weil}, wohin
die Reise geht und wie diese bewéltigt werden
soll. Hierzu erklart beispielsweise Dr. Karl
Bosshard, Geschaftsleitungsmitglied bei der
Personalberatung Kienbaum: ,,Die Zeiten der
brotlosen Strategieberatung sind voriber.
Sowohl Mittelstand als auch Konzerne fordern
jetzt Umsetzungskompetenz und Ergebnisse.
Der Markt braucht keine ,,.Summa-cum-laude-
Theoretiker”, sondern Berater, die stark an den
Prozessen der Kunden orientiert sind und die
jeweiligen Branchen aus eigener Erfahrung
kennen®. Dem ist nichts hinzuzufiigen.

These 5: Unternehmen haben kein Erkennt-
nis-, sondern ein Umsetzungsproblem. Hier
schafft ein Erfolgshonorar eine Gemein-
schaft zwischen Berater und Unternehmen.
In vielen Top-Management-Etagen liegen
Booklets von Beratern, die entweder nicht
umsetzungsorientiert sind oder deren Umset-
zung nicht vorangeht. Teilweise verschwinden
diese teilweise zukunftstrachtigen Ideen und
Geschaftsmodelle aus Kapazitatsengpéssen
einfach in der Schublade.

Der Schluss liegt nahe, dass in vielen Fallen
die Unternehmen ein Umsetzungsproblem
haben. Hier setzen die Spezialisten an, die
mehr als Folien produzieren, sondern Ergeb-
nisse erzielen wollen. Die Gegenuberstellung
einiger Vor- und Nachteile von erfolgsabhéan-
gigen Vergiitungsmodellen zeigt klar auf:

Die Chancen tiberwiegen die Risiken und die
Variabilisierung von Honoraren ist die Zukunft
der Spezialberatungen (siehe Abbildung 1).

Es werden klare messhare Ziele angestrebt und
sowohl Management als auch Berater arbeiten
in einer Schicksalsgemeinschaft zusammen,
um ihre synchronisierten Ziele zu erreichen.
Auf der Risiko-Seite stehen eine komplexere
Vertragsgestaltung und mdgliche kontrapro-
duktive Verhaltensmuster, sollte sich der
Erfolg nicht einstellen. Einen Diskussions-
punkt kann es, unabhangig von dem Bestehen
einer erfolgsabh&ngigen Komponente, jedoch
immer wieder geben: Sobald sich relevante
Rahmenbedingungen unverhofft &ndern, so
wird argumentiert, haben die getroffenen
Empfehlungen keine Giiltigkeit mehr und der
Erfolgsansatz ist schwer anzuwenden. Dies
ist allerdings eine akademische Diskussion.

Wir bewegen uns in einem dynamischen Wirt-
schaftsumfeld, insofern werden Management
und Berater sich bei sich verédndernden Rah-
menbedingungen schnell und pragmatisch
Gegensteuerungsmafnahmen einfallen lassen.
Denn alle sitzen bei einer erfolgsabhéngigen
Vergutung im gleichen Boot. Bei einer posi-
tiven Verdanderung der Rahmenbedingung zu
Gunsten des Projekterfolges wird diese
Diskussion nicht geflihrt. Es macht allerdings
wenig Sinn eine Erfolgsvereinbarung zu
vereinbaren, wenn der Beratereinsatz nur
sehr begrenzt ist und somit kein oder nur ein
sehr geringer Einfluss auf ein wirtschaftliches
Ergebnis besteht.

Fazit: Unternehmen sollten sich sehr stark
Uiberlegen, ob und in welchem Umfang mit den
Beratern auf Erfolgsbasis gearbeitet werden
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Abb. 1: Chancen und Risiken erfolgsabhangiger Vergutung

Bei einer teilweise erfolgsabhangigen Vergiitung ergeben sich folgende ...

Vorteile und Chancen

Nachteile und Risiken

Qualitat der Arbeit der Berater Berater denken wie das Management.

Alle haben die gleichen synchronisierten

Ziele und streben Erfolg an.

Berater denken an kurzfristige Gewinn- und Bonusoptimierung.
Langfristige Ziele werden vernachléssigt.

Anforderungen an die Berater

Berater denken wie Manager und Unternehmer.

Berater als ,,reine Theoretiker sind ungeeignet.

Spezialisten werden gute Ergebnisse erzielen.
Gefordert sind Berater mit Umsetzungserfahrung.

Messbarkeit der Ergebnisse

den Erfolg des Projektes.

Beeinflussbarkeit des Erfolges

Klare Zielvorgaben steuern den sinnvollen
Beratereinsatz. Es gibt keine Diskussion iiber

Langfristig eintretende Ergebnisse sind
nur schwer zu messen. Diskussionen
bei Nichterreichen der Ziele.
Rahmenbedingungen &ndern sich,

die nicht vorhersehbar gewesen

sind. Diskussionen uber die
Zielerfullung.

Bei sich verandernden Rahmenbedingungen

werden schneller pragmatische Lésungen
gefunden, denn alle sehen sich durch ihre

Zielerfullung motiviert.

Langfristigkeit der Mandate Berater und Management bilden eine
Schicksalsgemeinschaft fiir eine klar

definierte Zielerreichung.

Berater sind auf Grund komplexer Vertragsgestaltung
bei kurzfristigen Misserfolgen nicht austauschbar.

Verantwortung fiir die Erfolge

Berater begreifen die vereinbarten Ziele
des Unternehmens als ihre eigenen Ziele.

Diskussionen tber die Zuordnung der erbrachten
Leistung: ,,Das hétten wir auch ohne Beratung geschafft*.

Umsetzung der Projekte

Berater denken nicht in Folien, sondern in
Umsetzung der Losung.

Konzeptionelle Themen werden nur bedingt
zu Ende gedacht, es wird zu schnell an die Umsetzung gegangen.

Héhe des Honorars
alles tun, um dieses zu erreichen!

Berater sehen das ,,groBe Ziel“ und werden

Unternehmen zahlt bei groRem Erfolg auch
hohe Honorare filr die Berater.

soll. Nur dann kaufen diese beratende Unter-
nehmer ein. Insgesamt werden solche Modelle
auch die internen Strukturen von Unterneh-
mensberatungen maRgeblich beeinflussen.

These 6: Beratungsintern wird ein anderes
Denken und Verhalten von den Mitarbei-
tern gefordert und geférdert: Sie mussen
als beratende Unternehmer arbeiten.

Bei dem Thema Erfolgshonorare denken viele
in den Chefetagen der Managementberatun-
gen: ,,Unsere talentierten Hochschulabsolven-
ten sollen auch noch Unternehmer sein?* Die
Antwort ist Ja! Sie missen ein wenig wie ihre
Kunden denken, in Umsétzen, Kostenmanage-
ment und in anzustrebende unternehmerische
Erfolge, kurz: in Umsetzung. Mit solchen
beratenden Unternehmern arbeiten die Klien-
ten auch gerne zusammen. Die Kettenreaktion
geht noch weiter: Nicht nur die Ziele der Kun-
den und der Beratungsunternehmen, sondern
auch die der Beratungsmitarbeiter werden
synchronisiert. Das bedeutet, dass in Spezial-
beratungen zukinftig auch andere Mitarbeiter
rekrutiert werden missen. Die Suche wird
nicht tberwiegend in Hochschulen stattfinden,
sondern es wird verstarkt nach Beratern Aus-

Quelle: TellSell Consulting

schau gehalten, die bereits mehrere Jahre
Linienmanagement-Erfahrung aufweisen
oder bereits eigene Geschaftsfelder aufgebaut
haben. Also ein Typ Berater — teilweise auch
mit einigen ,,Ecken und Kanten“ —, der im
beruflichen Leben bereits etwas bewegt hat.

Hier gilt dann auch: Gleiche werden sich zu
Gleichen gesellen. So entstehen Beratungen,
die durch eine Uberdurchschnittliche
Motivation gepragt sind, durch unterschied-
liche Typen und durch Berater, die sehr spezia-
lisiert sind und sich gerne am Erfolg fir ihre
Kunden messen lassen. Letztendlich wird
genau diese Mischung aus Beraterhandwerk
und Unternehmertum dem Kunden in Form
von messharen Ergebnissen zu Gute kommen.

Fazit: Erfolg schafft Erfolg. Dies gilt auch

flr die Beziehung zwischen Klienten und
Beratern. Und Erfolg ist messbar. Daher sollte
viel starker als bisher mit erfolgsabhangigen
Honorarbestandteilen gearbeitet werden. Alle
werden davon profitieren, die Kunden, die
Beratungsunternehmen und deren Mitarbeiter.
Dort, wo Erfolg ist, gesellen sich die besten
Mitarbeiter hinzu. |
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TellSell Consulting GmbH

Wiesenhuttenstralle 1

D-60329 Frankfurt am Main

Telefon: +49 69 238520-0
Telefax: +49 69 238520-25

E-Mail: contact@tellsell.de
Internet: www.tellsell.de

UNTERNEHMENSDATEN

Ansprechpartner Kundenbetreuung:

Dr. Frank Baumgartner, Geschaftsfuhrer
Telefon: +49 69 238520-10

E-Mail: frank.baumgaertner@tellsell.de

Ansprechpartner Recruiting:

Dr. Hans Botzow, Partner
Telefon: +49 69 238520-31
E-Mail: hans.boetzow@tellsell.de

BERATUNGSSCHWERPUNKTE

Geschaftsfihrende
Gesellschafter:

Grindungsjahr:
Mitarbeiter:

Umsatz:

Standorte:

Verbande:

334

Dr. Frank Baumgartner
Philipp Wehner

1989

Deutschland: 35
International: finf
Deutschland:

rund 18 Millionen Euro
International:

rund eine Million Euro

Frankfurt am Main,
Zug/Schweiz, Wien/
Osterreich

auf Anfrage

Expertise: Konzeption und Umsetzung
von Wachstumsstrategien, von
Business Development- und
Innovationsprojekten sowie von
Marketing- und Vertriebsprojekten
zur Neukundengewinnung und
-bindung, Ubernahme von GroR-
projektvertrieb

TellSell Consulting generiert fur
seine Kunden messbare und nach-
haltige Umsatze und Wachstum —
in neuen wie in alten Geschafts-
feldern.

Branchen: Industrie: Gebrauchs- und Konsum-
guter, Automobil
Handel und Dienstleistung: GroR3-
und Einzelhandel, Touristik, Tele-
kommunikation, Transport, Health-
Care, Servicedienstleister, Internet-
dienstleister, Medien
Andere Bereiche: Behdrden und
Offentliche Verwaltung sowie
Parteien
Finanzdienstleister: Banken und
Versicherungen

Referenzen: Dekra, Deutsche Post World Net,
Deutsche Telekom, Vivento (Deut-
sche Telekom), Deutsche Bahn,
CSS/Vivit, Hamburg Mannheimer,
Ergo, Commerzbank, Metro, HDI,
Pago e Transaction Services, Rank
Xerox, Schweizerische Post, Scout24
TelCare/Sykes, Siemens, Erste Bank
Wien, weitere auf Anfrage
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WARUM WIR DER RICHTIGE PARTNER FUR SIE SIND

Fuhrend in unseren Kernkompetenzen: Konzeption
und Umsetzung von Wachstumsstrategien

TellSell Consulting ist die fuhrende Unternehmens-
beratung fur Business Development, Marketing und
Vertrieb im deutschsprachigen Raum. Das Ergebnis
unserer Arbeit ist die Konzeption und vor allem die
Umsetzung von Wachstumsstrategien. Der Erfolg
sind konkrete und messbare Ergebnisse durch kreati-
ve und pragmatische Problemldsungen: Umsatz-, Er-
gebnis- und Kundenwachstum. Diese Kernkompeten-
zen beherrscht TellSell Consulting wie kein anderer!

Typische Ergebnisse unserer Arbeit sind Innovatio-
nen fir eine Branche oder ein Marktsegment.

- Profitable Marktinnovationen in Form von neuen
Geschaftsmodellen oder -feldern durch Neu- oder
Ausgrundungen, Allianzen oder Joint VVentures.

— Erfolgreiche Markenauftritte mit neuartigen Pro-
dukt- und Servicemodellen/ -bundles.

— Effiziente Multi-Channel-Kundenschnittstellen basie-
rend auf innovativen Vertriebs- und Servicemethoden.

— Erfolgreiches Nutzeninkasso durch marktorien-
tierte Neuausrichtung und Verkauf von Geschéfts-
einheiten Uber unser umfassendes Netzwerk.

— Spektakulare GroRauftrage durch die Gewinnung
von unternehmenskritischen GroRprojekten durch
unsere eigene ,,Strategic-Sales-Methode*“.

— Erstellung von ,,Innovationslandscapes*, um konti-
nuierliches und profitables Wachstum systematisch
umzusetzen.

Ahnlich einem Puzzle konzentrieren wir uns fir
andere Unternehmen auf Teilthemen, die wir in die
Gesamtorganisation erfolgreich integrieren.

— Optimierung von Service- und Vertriebs-Channels
zur effizienten Neukundengewinnung und -bin-
dung sowie zum Up- und Cross-Selling.

- Gestaltung, Aufbau und Integration neuer Mehr-
wertservices, Produkte oder Bundles.

— Entwicklung von Strategien zur Kundengewinnung
und -bindung durch Matching von ,,Kundenerfahrun-
gen“, ,,Markt-“ sowie ,, Technologieinnovationen*.

- Schaffung von Wachstum durch ErschlieBung neu-
er geografischer Markte, Allianzen oder Mergers
und Akquisitions.

— Umsetzung von Crash-Programmen durch CRM-
MaBnahmen fir die Neukundengewinnung und
-bindung.

— Gewinnung von erfolgskritischen Grol3projekten
durch erfolgreiches ,,Bid-Management*.

— Umsetzung einer marktorientierten Neuausrich-
tung von Distressed Ventures durch den Einsatz
von erfahrenen Managern.

Es sind sieben Griinde, die fur TellSell Consulting
sprechen — und uns von anderen unterscheiden.

Unternehmertum: Wir ,,predigen* nicht nur Umsatz-
und Effizienzsteigerung. Wir handeln auch danach.
Unsere Mitarbeiter sind ,,Beratende Unternehmer!

Unabhangigkeit: Unsere Berater sind unabhéangig
von nachgelagerten Wertschépfungen und IT- oder
Serviceleistungen oder verdeckten Eigeninteressen,
wie Kick-back-Vereinbarungen oder Beteiligungen.

Fokussierung: Wir beschréanken uns auf unsere Kern-
kompetenzen. Auf Business Development, Marke-
ting- und Vertriebsberatung! Auf das Entwickeln und
Umsetzen von Wachstumsstrategien.

Erfolgsorientierung: Wir versprechen nicht nur
Wachstum und Effizienz. Wir lassen uns am Erfolg
messen. Wir beteiligen uns am Risiko unserer Kun-
den und partizipieren im Erfolgsfall.

Umsetzungs-Know-how: Unsere Berater haben meist
mehr als 10 Jahre Berufserfahrung und denken nicht
nur theoretisch, sondern immer auch in praktischer
Umsetzung.

Netzwerk: Durch unsere Herkunft als Teil des globa-
len Beisheim Netzwerkes haben wir unser Networ-
king uber Jahre perfektioniert. Unser Markenzei-
chen ist, diese wertvollen Kontakte zum Nutzen
unserer Kunden einzusetzen.

Berater: Zuhoren statt nur selbst zu reden. Pragma-
tisch handeln, statt zu theoretisieren. Persdnliches
Engagement statt Beraterarroganz. Wir bilden
Schicksalsgemeinschaften mit unseren Kunden!

Kurz: TellSell Consulting ist unabhéngig, erfahren und
fokussiert auf seine Kernkompetenz Business Deve-
lopment, Marketing und Vertrieb — auf die Konzeption
und Umsetzung von Wachstumsstrategien in allen
Branchen. Unsere Kunden bestétigen gerne: Wir wer-
den dann beauftragt, wenn schnell messbare, nachhal-
tige Umsatz- und Ergebnisverbesserungen gefragt sind.
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