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Vorwort

Jonas Linendonk,
Geschéftsfihrender
Gesellschafter

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

das Ihnen vorliegende Management Summary ist ein
Auszug aus der aktuellen Linendonk®-Studie 2015 Uber
den Managementberatungsmarkt in Deutschland. Die
vollstandige Studie stellt eine der umfassendsten Informa-
tionssammlungen zu diesem Themenkomplex dar und
enthalt zahlreiche und tief gehende Kennzahlen, Auswer-
tungen und Interpretationen.

Die Studie basiert zum einen auf den Ergebnissen der
jahrlich im Rahmen der Erstellung der Liinendonk®-Liste
.Managementberatung” durchgefihrten Befragung von
mehr als 65 Managementberatungsunternehmen. Der
Ergebnisband vereint in sich alle relevanten Daten und
Informationen, die in diesem Marktsegment seit mehr als
30 Jahren einmal pro Jahr per Fragebogenrecherche
sowie durch die kontinuierliche Beobachtung und Analyse
der Anbieterunternehmen und durch zahlreiche Analys-
ten- und Expertengesprache erhoben werden. Zum
anderen wurden die Angaben der Anbieter auf vielfachen
Wunsch der Beratungsunternehmen um eine parallel
durchgefuhrte Befragung von Kundenunternehmen
erganzt.

Bei den Anbietern handelt es sich um in Deutschland
tatige Beratungsunternehmen, die mehr als 60 Prozent
ihres Umsatzes im Jahr 2014 mit Organisations- und
Prozessberatung sowie Strategieberatung erzielten. Dar-
unter befinden sich nahezu alle Beratungsunternehmen,
die zu den groBten 30 in Deutschland zéhlen. Bei den
Kundenunternehmen handelt es sich mehrheitlich um

GroBunternehmen und Konzerne mit einem Jahresumsatz
von mehr als 500 Millionen Euro oder mehr als 1.000
Mitarbeitern. Unter den befragten Kundenunternehmen
befindet sich auch ein Drittel der DAX-Konzerne.

Seit Uber drei Jahrzehnten erstellt Linendonk Rankings
Uber den Managementberatungsmarkt in Deutschland.
Anfang der 1990er-Jahre wurden auf Nachfrage unserer
Kunden die Linendonk®-Listen um die Linendonk®-Stu-
dien erweitert. Wir erstellen fir unsere Kunden somit
zahlreiche Auswertungen, um sie bei der Entscheidungs-
findung, der Wettbewerbsbeobachtung und der frithzei-
tigen Antizipation von Trends im Beratungsmarkt, aber
auch in weiteren Dienstleistungsmaérkten wie zum Beispiel
IT-Beratung und IT-Service zu unterstltzen.

Neben Auswertungen tiber das vergangene Geschéftsjahr
2014 enthélt die Gesamtstudie auch zahlreiche Aussagen
und Thesen, die das Jahr 2015 und die weitere Zukunft
des Markts betreffen.

Lunendonk stutzt sich bei seinen Einschatzungen und
Vorhersagen stets auf belegbare Zahlen, Daten und
Fakten. Dabei greifen wir auch auf unser tGber die Jahre
hinweg angesammeltes Wissen zurlick, um Interpretati-
onen abzuleiten, die anderweitig nicht méglich oder
wenig valide waren.

Im Thnen vorliegenden Management Summary méchten
wir besonders auf die Antworten der Kundenunternehmen
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eingehen. Erganzend haben wir auch die Antworten der
Beratungsunternehmen mit aufgenommen. Die Antwor-
ten der Beratungsunternehmen werden, differenziert nach
ihrem Gesamtumsatz, in die folgenden Gruppen unterteilt
worden:

= unter 15 Millionen Euro
= 15 bis 50 Millionen Euro

= (iber 50 Millionen Euro

Hier ist zu beachten, dass die internationalen Unterneh-
men stets in die Gruppe ,(ber 50 Millionen Euro” einbezo-
genwurden, da diese in der Regel in Deutschland mehr als
50 Millionen Euro und weltweit mehr als eine
Milliarde Euro Umsatz erwirtschaften. Die von uns fur
diese Studie erhobenen unternehmensspezifischen Daten
werden seit 1983 stets vertraulich behandelt. Unterneh-
mensspezifische Daten werden mit Ausnahme der
Umsatz- und Mitarbeiterzahlen auch niemals ausgewie-
sen. Ebenso erfolgt keine Weitergabe dieser Daten an
Dritte.

Die vollstandige Studie beleuchtet auf mehr als 75 Seiten
und weiteren 100 Charts die Kennzahlen und Trends des
Managementberatungsmarkts 2014 und 2015 sowie der
kommenden Jahre. Hierbei tragen naturlich — wie immer
in unseren Studien — die belegbaren Fakten den Hauptteil
der Analyse. Aufgrund der groBen Stichprobe von mehr
als 65 Unternehmen —darunter fast alle groBen Unterneh-
men mit Uber 50 Millionen Euro Umsatz im Jahr 2014 — ist
es auch maglich, allgemeingultige Prognosen und Ausbli-
cke fur die Zukunft darzustellen.

Die nun erschienene Gesamtstudie ist eine der Anbieter-
und Kundenanalysen, wie sie Linendonk seit mehr als
30 Jahren in verschiedenen Business-to-Business-Dienst-
leistungsmarkten erstellt. Diese Untersuchungen Uber
Strukturen und Tendenzen in qualifizierten Dienstleis-
tungsbranchen haben gezeigt, dass auf Basis der Ergeb-
Studien  und
Benchmarkings und Positionierungen besonders gut

nisse  solcher Strukturanalysen
durchgefiihrt werden kénnen. Daher bilden die Anbieter-
studien in Verbindung mit Markt- und Zielkundenbefra-

gungen eine wichtige Grundlage fur die Beratung von

Dienstleistungsunternehmen, auf die sich Linendonk als
Partner der Anbieter spezialisiert hat.

Die Informationen, auf denen die vorliegende Studie
basiert, stammen zum groBten Teil aus einer Befragung
der betreffenden Unternehmen, die von Linendonk im
Frihjahr 2015 durchgefihrt wurde. Darlber hinaus
wurden Daten, Fakten und Erkenntnisse aus Veroffentli-
chungen und aus der Beratertatigkeit der Linendonk-
Analysten verarbeitet.

Die Angaben der Unternehmen wurden — soweit mdglich
—aufPlausibilitat gepruft. Trotzdem kénnen die Herausge-
ber der Studie fir die Richtigkeit der einzelnen Daten
keine Gewahr Ubernehmen.

Die Lunendonk®-Studien gehoren als Teil des Leistungs-
portfolios der Linendonk GmbH zum ,Strategic Data
Research” (SDR). In Verbindung mit den Leistungenin den
Portfolio-Elementen ,Strategic Roadmap Requirements”
(SRR) und ,Strategic Transformation Services” (STS) ist
Linendonk in der Lage, Beratungskunden von der Ent-
wicklung der strategischen Fragen Uber die Gewinnung
und Analyse der erforderlichen Informationen bis hin zur
Aktivierung der Ergebnisse im operativen Tagesgeschaft
zu unterstttzen.

Uber Ihr Feedback freuen wir uns. Wir wiinschen lhnen
eine interessante und nitzliche Lektire.

September 2015

foneudns”

Jonas Linendonk
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Einleitung

METHODIK DER LUNENDONK®-STUDIEN

UND -LISTEN

Die unabhéngigen Lunendonk®-Studien und -Listen
erheben nicht den Anspruch, den Gesamtmarkt abzubil-
den. Sie konzentrieren sich darauf, die jeweils fihrenden
Anbieter in verschiedenen Marktsegmenten zu betrach-
ten. Daneben werden einige mittelgroe und kleine
Managementberatungsunternehmen zu Vergleichszwe-
ckenin die Analysen einbezogen. In der Regel représen-
tieren diese Unternehmen die Grundstruktur des Markts
und besitzen so hohe Umsatzanteile am Markt, dass
durchaus Folgerungen fiur die Gesamtsituation und
-entwicklung maéglich sind. So haben sich auch in diesem
Jahrvon den 30 groBten Beratungsanbietern in Deutsch-
land wieder 26 Unternehmen durch das Ausfillen eines
Fragebogens aktiv an der Studie beteiligt. Diese An-
bieter stehen fir ein Beratungsvolumen von Uber sechs
Milliarden Euro und somit fur rund ein Viertel des
Gesamtmarkts in Deutschland (It. BDU e. V. 25,2 Milliar-
den Euro).

Die Deutschlandumsétze der internationalen Beratungs-
unternehmen veroffentlichen wir zwar nicht mehr, aller-
dings sind wir nach wie vor in der Lage, die Umsatze
dieser Unternehmen zu schatzen. In Gber 70 Prozent der
Falle wurden uns die Deutschlandumsatze auch aktiv
mitgeteilt.

Aufgrund der zumeist langjahrigen, zum Teil jahrzehnte-
langen Beobachtung der Unternehmen lassen sich deren
Wandlungsprozesse analysieren sowie Entwicklungen
und Prognosen auf Plausibilitat prifen. Dartber hinaus
konnte der Informationsgehalt aus der Kombination von
Anbieter- und Anwenderdaten nochmals signifikant
gesteigert werden. Die Linendonk®-Studien bewahren
sich sowohl als Marketing-, Benchmarking- und strate-
gisches Planungsinstrument fir Anbieter als auch als
Hilfe fur Anwender auf der Suche nach Orientierung im
Beratungsmarkt.

Es gibt seit einigen Jahren Uberschneidungen bei den
Leistungsprofilen von IT-Beratern und Managementbe-
ratungen. Hier ist nicht immer auf den ersten Blick
eindeutig nachzuvollziehen, womit das Unternehmen
seinen Umsatz hauptsachlich erwirtschaftet. Doch die
Auswertung der kontinuierlichen Unternehmensbeob-
achtungen hilft schlieBlich, mit hoher Wahrscheinlichkeit
eine richtige Zuordnung vorzunehmen. Das schlieBt
nichtaus, dass im Laufe der Jahre einzelne Unternehmen
aus einer Liste in eine andere Gberwechseln oder, wie in
der Vergangenheit geschehen, sogar neue Listenkatego-
rien entstehen.

ANDERUNG DER LISTENSTRUKTUR 2014 UND 2015
Im Jahr 2014 hat sich Linendonk nach der Diskussion mit
der Anbieter- und der Anwenderseite entschieden, die
Struktur der Linendonk®-Liste anzupassen. Grund
hierflr ist, dass eine Vielzahl von Projekten mittlerweile
grenziberschreitend mit Teams aus zum Teil unter-
schiedlichen Landesgesellschaften durchgefuhrt wird.
Dadurch ist, gerade bei den internationalen Anbietern,
eine Zuordnung der Umséatze zu einer Landesgesell-
schaft nicht mehr ohne Weiteres moglich. Die Folge war,
dass einerseits die gemeldeten Zahlen nur noch schwer
zu prufen waren und andererseits jede Gesellschaft ihre
jeweils eigene Zurechnung von Umsatzen vorgenom-
men hatte. Im Ergebnis waren die gemeldeten Zahlen
teilweise nicht mehr miteinander vergleichbar. Wir bauen
unsere Rankings, Listen und Studien auf klar nachweis-
baren Daten und Fakten auf. Deshalb haben wir uns dazu
entschieden, die deutschen Anbieter in einem Ranking
mit ihren Gesamtumsatzen darzustellen, da sich deren
Umsatze sehr gut nachvollziehen und prifen lassen.
DarUber hinaus haben wir beschlossen, alle internationa-
len Beratungsgesellschaften mitihren weltweiten Gesam-
tumséatzen in einer alphabetischen Liste aufzufuhren.
Voraussetzung fur die Aufnahme in diese Liste ist, dass
das Unternehmen in Deutschland signifikante Umséatze
mit Managementberatungsleistungen erzielt. Hierzu
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Die fiihrenden 27 Unternehmen prasentieren rund 25 Prozent des Marktvolumens

=Die 10 fihrenden deutschen Beratungen erwirtschafteten

in Deutschland geschatzte mit
Managementberatung im Jahr 2014.

=Die 17 internationalen Unternehmen erzielten gemeinsam

in Deutschland circa mit
Managementberatungsleistungen.

Liinendonk®-Liste 2015

Die 10 fuhrenden deutschen Managem:

in Deutschland

Marktvolumen in Deutschland

25,2

23,7

2007 2008 2009 2010 20m 2012 2013 2014

Quelle:BDUeV.

Abbildung 1: Marktabdeckung der Studie 2015

Geschétzter Deutschlandumsatz 2014 der groten Managementberatungen

haben wir eine Schwelle von 50 Millionen Euro festge-
legt. In der internationalen Liste finden sich neben
.reinen Strategieberatungen” wie McKinsey, die Boston
Consulting Group und Bain auch die ,hybriden Anbieter”
wie Accenture und Capgemini sowie die Big Four der
Wirtschaftsprifungsbranche und drei Unternehmen mit
einem hohen HR-Beratungsanteil.

Bei den hybriden Anbietern sowie bei den Big Four
beziehen sich die Angaben nicht auf deren weltweite
Gesamtumsatze, sondern auf die Beratungsumsatze.
Diese enthalten einerseits einen hohen IT-Beratungs-
anteil, andererseits umfassen die Advisory-Umsatze
der Big Four eine Reihe weiterer Leistungen, die

Ldnendonk nicht der origindren Managementbera-
tung zurechnet. Somit stellen die Zahlen zwar einen
Richtwert dar; um jedoch ein aussagekréftiges und
nachprifbares Ranking zu erstellen, ist die Heteroge-
nitat der Umséatze zu groB. Aus diesem Grund hat sich
Lunendonk fur eine alphabetische Darstellungsform
der internationalen Beratungen entschieden.

Im Ergebnis zeigen die beiden Listen aber alle rele-
vanten Beratungsanbieter in Deutschland, die mehr
als 50 Millionen Euro mit Managementberatungsleis-
tungen erzielen, und dienen somit weiterhin den
Anbietern, Anwendern und Medien als Informations-
grundlage.
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Marktentwicklung 2014

Der deutsche Markt fir Managementberatungistgewach- ~ Nach Angaben des BDU verteilt sich das Marktvolumen
sen und hat seit dem Krisenjahr 2009 sein Volumen von  auf die folgenden Téatigkeiten:
17,6 Milliarden Euro um mehr als 40 Prozent auf 25,2
Milliarden Euro erhoht. So hoch setzt der Bundesverband = Organisations-/Prozessberatung
Deutscher Unternehmensberater BDU e. V. das Marktvo- 43,4 Prozent
lumen fir Management- und Unternehmensberatung fir = Strategieberatung
das Jahr 2014 an. Fur 2015 rechnet der Branchenverband 24,8 Prozent
mit einem Marktwachstum von rund 7,4 Prozent. = |T-Beratung
21,4 Prozent
= HR-Beratung (ausgenommen Personalsuche)
10,4 Prozent

BERATERMARKT
2014 2013 2014
25,2 Mrd. €
Marktvolumen (2014)
15.390
360 Beratungs-
Consulting- unternehmen
unternehmen
vereinigen 106.450
13,6 Milliarden € Berater

Umsatz auf sich

Abbildung 2: Marktvolumen 2014 und Wachstum gegentber Vorjahr laut BDU e. V.
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MANAGEMENTBERATUNG IM ENGEREN SINNE BEI
19,8 MILLIARDEN EURO

Das Marktvolumen enthalt also auch einen hohen
Anteil an Dienstleistungen aus dem Bereich Informati-
onstechnologie. Wird der IT-Beratungsanteil heraus-
gerechnet, so weist der deutsche Markt fur klassische
Managementberatung ein Volumen von 19,8 Milliar-
den Euro auf (2013: 18,8 Milliarden Euro). Dieses
Marktsegment ist somit gegentber dem Vorjahr um
5,3 Prozent gewachsen (Wachstum im Jahr 2013: 6,8
Prozent).

Der BDU schatzt die Zahl der in diesem Markt
agierenden Gesellschaften auf 15.390 — mit rund
106.450 Beratern (2013: 98.000) sowie weiteren knapp
24.000 sonstigen Mitarbeitern. Dies entsprache einem
Pro-Kopf-Umsatz von 194.000 Euro (2013: 193.000
Euro) und einem Pro-Berater-Umsatz von 236.000
Euro (2013: 241.00 Euro).

2,3 PROZENT DER BERATUNGSGESELLSCHAFTEN
STEHEN FUR UBER 50 PROZENT DES UMSATZES
Von den genannten 15.390 Gesellschaften vereinigen
nach Angaben des BDU die groBten 360 Unterneh-
men schon ein Marktvolumen von mehr als 13,5
Milliarden Euro auf sich und somit etwas mehr als die
Halfte des Gesamtmarkts. Auf der anderen Seite
stehen rund 14.100 Gesellschaften mit weniger als
einer Million Euro Jahresumsatz fur etwas weniger
als ein Drittel des Marktvolumens. Hier handelt es
sich um eine Vielzahl von Einzelberatern oder um
Freelancer, die ihre Leistungen unter anderem auch
den groBen Beratungen zur Verfigung stellen. Das
bedeutet aber auch, dass in diesen Zahlen Umsatze
teilweise doppelt gezahlt werden, da der Umsatz des
kleinen Freelancers einmal bei ihm selbst und einmal
bei der ,groBen” Beratung auftaucht, der er seine
Leistung zur Verfigung stellt. In die diesjahrige
Analyse hat Linendonk 67 Unternehmen miteinbe-
zogen, darunter auch die groBten Anbieter von
Managementberatungsleistungen in Deutschland,
die mehr als 50 Millionen Euro Umsatz mit diesem
Leistungsspektrum erzielen (Anzahl: 27 Beratungen
in Deutschland).

LUNENDONK®-LISTE

,DIE 10 FUHRENDEN DEUTSCHEN
MANAGEMENTBERATUNGEN"

Durchschnittlich wuchs der Umsatz der Top 10 um 9,2
Prozent, wobei die Unternehmen d-fine, Horvath, KPS und
Simon Kucher diese Entwicklung Ubertreffen konnten.

Die grofBte Beratungsgesellschaft mit Hauptsitz in
Deutschland ist mit Abstand Roland Berger mit einem
weltweiten Umsatz von geschatzten 560 Millionen Euro.
Allerdings verzeichnete das Unternehmen 2014, wie
bereits im Vorjahr, einen Umsatzriickgang. Dieser Riick-
gang resultiert unter anderem aus der strategischen
Neuausrichtung sowie der hohen Fluktuation auf Part-
nerebene (2013: ~750 Millionen Euro). Das Unternehmen
veroffentlicht seit 2006 seine Umséatze nicht mehr im
Unternehmensregister. Somit mussten die Werte fur
Roland Berger auf der Grundlage unserer Daten
geschatzt werden. Wie Ublich wurden dem Unternehmen
diese Zahlen vorab zur Kommentierung Ubermittelt. Den
Schétzwerten wurde vonseiten Roland Bergers nicht
widersprochen. Da es sich aber um Schatzungen handelt,
wurden diese nicht in die Berechnung der Umsatzent-
wicklung einbezogen.

Trotz des fallenden Umsatzes in den vergangenen zwei
Jahrenist das Unternehmen nach wie vor mit deutlichem
Abstand das groBte deutsche Beratungsunternehmen.
Mit klarem Abstand folgen zeb (179 Millionen Euro) und
Simon Kucher (172 Millionen Euro). Auf dem vierten Platz
liegt nun die Horvath AG mit 122 Millionen Euro. Diese
konnte sich um einen Platz verbessern. Dahinter folgt
das nun auf Platz finf liegende Unternehmen Kienbaum
mit 115 Millionen Euro. Das Unternehmen wurde wieder
mit seinem gesamten Gruppenumsatz berlcksichtigt, da
in Summe mehr als 60 Prozent des Umsatzes mit
Managementberatungsleistungen (ausgenommen Exe-
cutive Search) erzielt werden.
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Platz sechs belegt KPS aus Minchen mit 111 Millionen
Euro. Das Unternehmen wuchs gegentiber dem Vorjahr
um rund 15 Prozent. Bereits im Vorjahr konnte es einen
groBen Umsatzsprung verbuchen (+50 Prozent). Am
dynamischsten konnte sich allerdings das Unternehmen
d-fine entwickeln mit einem Umsatzzuwachs von tiber 16
Prozent auf nunmehr 95,5 Millionen Euro.

Knapp dahinter folgen, ebenfalls im 90-Millionen-Be-
reich, die Q_Perior AG aus Munchen mit 92,0 Millionen
Euro sowie Porsche Consulting mit rund 90 Millionen
Euro. Beide Unternehmen wuchsen 2014 moderat zwi-
schen 2 und 6 Prozent. Komplettiert werden die Top 10
vom Unternehmen goetzpartners aus Minchen mit rund
82 Millionen Euro. Hinter dem zehnten Platz zeigt sich
danneine groBe Licke. Der nachste potenzielle Kandidat
liegt bei geschatzten 45 Millionen Euro.

Vonden zehn gréBten deutschen Unternehmen konnten
bis auf Roland Berger alle Unternehmen ihren Umsatz
gegenilberdem Vorjahr steigern. Entsprechend wuchsen
auch deren Mitarbeiterzahlen um rund 4 Prozent.
Zusammen vereinigte diese Gruppe einen Umsatz von
1,6 Milliarden Euro und rund 7.100 Mitarbeiter auf sich.

10

LUNENDONK®-LISTE

,FUHRENDE INTERNATIONALE
MANAGEMENTBERATUNGEN IN DEUTSCHLAND"
Dominiert wird der deutsche Markt jedoch nach wie vor
von den internationalen Anbietern wie McKinsey, BCG
und Bain, den hybriden Beratungsunternehmen Accen-
ture, Capgemini und BearingPoint sowie den grof3en
Wirtschaftsprifungsgesellschaften Deloitte, KPMG, PwC
und EY.

Im Vorjahr wurde das Unternehmen Strategy& (ehemals
Booz & Company) noch separat aufgefihrt. Nach der
Ubernahme durch PwC im April 2014 wurden die Umsatze
der beiden Unternehmen nun zusammengefiihrt.

Die jetzt in der internationalen Liste aufgefihrten 17
Beratungskonzerne erwirtschaften in Deutschland pro
Jahr
Milliarden Euro mit Managementberatung — also deut-

zusammen schatzungsweise mehr als 5,0

lich mehr als doppelt so viel wie die zehn gréBten
deutschen Unternehmen.
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Linendonk®-Listen 2015
TOP 10 der deutschen
Managementberatungen

Unternehmen, die ihren Hauptsitz sowie die Mehrheit des Grund- und Stammkapitals in Deutschland haben

Gesamtumsatz Mitarbeiterzahl
in Mio. Euro insgesamt

Rang Rang

2014 2013  Unternehmen 2014 2013 2014 2013
1 1 Roland Berger Strategy Consultants Holding GmbH, Miinchen *) 560,0 750,0 2.400 2.700
2 2 zeb.rolfes.schierenbeck.associates GmbH, Miinster 179,0 169,0 897 844
3 3 Simon Kucher & Partners Strategy Consultants GmbH, Bonn 172,0 152,0 720 680
4 5 Horvath AG (Horvath & Partners-Gruppe), Stuttgart 122,0 105,5 536 483
5 4 Kienbaum (Unternehmensgruppe), Gummersbach 115,0 112,0 670 710
6 6 KPS AG, Minchen 1111 97,0 317 171
7 9 d-fine GmbH, Frankfurt am Main 95,5 82,0 530 471
8 7 Q_Perior AG, Miinchen 92,0 90,0 427 425
9 8 Porsche Consulting Gruppe, Bietigheim-Bissingen *) 90,0 85,0 372 360
10 10 goetzpartners Group, Miinchen 82,0 77,0 250 220

Abbildung 3: Liinendonk®-Liste 2015 ,Die zehn fiihrenden deutschen Managementberatungen”

AUFNAHMEKRITERIEN:

1. Unternehmen, die ihren Hauptsitz sowie die Mehrheit des Grund- und Stammkapitals in Deutschland
haben und im Jahr 2014 signifikante Umséatze mit Managementberatungsleistungen in Deutschland
erzielten.

2. Mehr als 60 Prozent des Umsatzes bzw. signifikant hohe Segmentumséatze werden mit klassischer

Unternehmensberatung wie Strategie- sowie Organisations- und Prozessberatung erzielt.

HINWEISE:

*) Umsatz- und/oder Mitarbeiterzahlen teilweise geschatzt

11
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FUihrende internationale

Managementberatungen in Deutschland

Unternehmen, die ihren Hauptsitz sowie die Mehrheit des Grund- und Stammkapitals nicht in
Deutschland haben und im Jahr 2014 signifikante Umsatze mit Managementberatungsleistungen

in Deutschland erzielten (alphabetische Reihenfolge)

Weltweite
Beratungsumsatze Weltweite
in Mrd. Euro Mitarbeiterzahl
Unternehmen 2014 2013 2014 2013
A.T.Kearney 0,8 0.8 3.500 3.200
Accenture *) 11,8 11,6 65.500 64.000
AlixPartners 1) k.A. k.A. 1.300 1.200
Aon Hewitt 3.2 31 27.000 27.000
Bain & Company *) 17 1,6 6.000 5.700
BearingPoint 0,6 0,6 3.150 3.055
Capgemini *) 2,4 2,3 9.550 9.150
Deloitte *) 2) 10,8 9,9 67.500 62.000
E&Y 3) 49 4,4 34.534 29.747
KPMG 3) 6.8 6,2 45.500 40.000
McKinsey & Company *) 5,6 53 20.000 19.000
Mercer 33 31 20.535 20.535
Oliver Wyman 13 11 3.700 3.500
PricewaterhouseCoopers 3) 4) 7.5 6,9 44,500 42.200
The Boston Consulting Group 34 3,0 10.500 9.700
The Capital Markets Company 1) k.A. k.A. 2.900 2.200
Towers Watson 2,6 2,6 15.000 14.000

Abbildung 4: Liinendonk®-Liste 2015 ,Die fiihrenden internationalen Managementberatungen in Deutschland”

AUFNAHMEKRITERIEN:

1. Unternehmen, die ihren Hauptsitz sowie die Mehrheit des Grund- und Stammbkapitals nicht in
Deutschland haben und im Jahr 2014 signifikante Umsatze mit Managementberatungsleistungen in
Deutschland erzielten.

2. Mehr als 60 Prozent des Umsatzes bzw. signifikant hohe Segmentumséatze werden mit klassischer

Unternehmensberatung wie Strategie- sowie Organisations- und Prozessberatung erzielt.
HINWEISE: *) Umsatz- und/oder Mitarbeiterzahlen teilweise geschatzt // k. A. = keine Angabe
Fussnoten:

1) Fir die Unternehmen AlixPartners und The Capital Markets Company sind keine internationalen Zahlen verfligbar.

Beide Unternehmen erzielen jedoch in Deutschland signifikante Umsatze.

2) Deloitte erzielte nach eigenen Angaben mit integrierten Consulting, Advisory & Implementation Services
im Jahr 2014 rund 23 Milliarden US-Dollar und im Jahr 2013 21,6 Milliarden US-Dollar.

3) Hierbei handelt es sich um die internationalen Advisory-Umséatze der Wirtschaftsprifungsgesellschaften.

4) Inklusive anteilig konsolidierter Umsétze von Strategy& (drei Monate).

Fur das Unternehmen IBM liegen keine validen Informationen vor, weshalb auf eine Darstellung verzichtet wurde.

Umrechnungskurs: Euro-Referenzkurs der Européischen Zentralbank 1 Euro = 1,3285 US-Dollar (2014) beziehungsweise 1,3281 US-Dollar (2013)
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Besonders die groBen Unternehmen wuchsen von 2013 auf 2014 stark
Hinweis:
Nur deutsche
20% Unternehmen
M Mittelwert
M Median
15%
10% 9,2%
59%  59% 65%
5%
33%  2,9% 29% 33%

Alle Unternehmen bis 15 Mio.

15 bis 50 Mio. € Gber 50 Mio. €*)

Abbildung 5: Umsatzentwicklung der deutschen Unternehmen 2013/2014

Frage: Gesamtumsatz n =46

*) Internationale Unternehmen sowie Roland Berger (Schatzung) wurden in dieser Berechnung nicht beriicksichtigt.

Die Umsétze der in die Studie einbezogenen deutschen
Unternehmen stiegen von 2013 auf 2014 durchschnittlich
um 5,9 Prozent. Im Vorjahr lag dieser Wert noch bei 13,3
Prozent (Median: 7,7 Prozent). Damals war der Wert
allerdings stark durch die kleinen Unternehmen mit
weniger als 15 Millionen Euro Umsatz und entspre-
chenden Ausreiern des Jahresumsatzes nach oben

gepragt.

GROSSE BERATUNGSUNTERNEHMEN WACHSEN
AM DYNAMISCHSTEN

Beim Blick auf die Wachstumsraten der unterschied-
lichen GroBenklassen ist zu sehen, dass sich die Entwick-
lung in diesem Jahr nahezu genau umkehrte. Die kleinen
Unternehmen sind deutlich schwécher gewachsen als die
groBen. In Summe konnte die Wachstumsprognose des
Vorjahres fur das Geschéftsjahr 2014 von rund 9 Prozent
nicht erreicht werden. Auch liegt diese Entwicklung
(+5,9 Prozent) etwas unterhalb der vom BDU e. V.
berechneten Marktentwicklung fur das Jahr 2014.

Besonders dynamisch haben sich dieses Jahr die Unter-
nehmen mit mehr als 50 Millionen Euro Gesamtumsatz
entwickelt. Sie konnten den Umsatz durchschnittlich
um 9,2 Prozent steigern (Median: 6,5 Prozent). Fur die
internationalen Beratungsunternehmen konnten keine
Wachstumsraten berechnet werden. Nach unseren
jéhrlichen Gespréchen mit den Marktteilnehmern ist
jedoch auch bei diesen Unternehmen davon auszuge-
hen, dass deren Wachstum auf einem dhnlichen Niveau
(~10 Prozent) wie das der groBten deutschen Unterneh-
men lag.

Die mittelgroBen Beratungen (15 bis 50 Millionen Euro
Umsatz) wuchsen hingegen nur moderat mit 2,9 Prozent.

Wirft man einen Blick auf die Wachstumsraten der
einzelnen Unternehmen, ist zu sehen, dass insgesamt
immerhin 22 Prozent der Unternehmen einen Umsatz-
rickgang gegentber dem Vorjahr verbuchen mussten,
wobei dieser bei drei Unternehmen mehr als 20 Prozent

13
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des Vorjahresumsatzes betrug. Den Umsatz lediglich auf
dem Vorjahresniveau halten konnten 11 Prozent der
befragten Unternehmen. Das bedeutet, dass rund ein
Drittel der Unternehmen kein Wachstum erzielen konnte.
Im Vorjahr lag dieser Wert rund 10 Prozentpunkte nied-
riger bei einem Anteil von 20 Prozent.

In Summe stellt sich der Markt positiv dar, allerdings ist
ein deutlicher Riickgang der Dynamik festzustellen.

Etwas mehr als ein Drittel der Beratungen wuchs zwi-
schen 0 und 10 Prozent. Die Ubrigen Unternehmen
(33 Prozent) konnten Uber 10 Prozent wachsen. Im
Vorjahr waren es noch Uber 45 Prozent der befragten
Beratungen.

Rund ein Drittel der deutschen Unternehmen konnte 2014 kein Wachstum erzielen

40%
W 2013 W 2014
25% M
22% 219 22% 22%
20%
15% v 13% 13%
1% 12% 1%
10%
v
5% >
C
0%
negativ o Gber 0% bis 5%  Uber 5% bis10%  Gber 10% bis 15% Gber 15%
i 0% ber 0% bis 5% ber 5% bis 10% ber 10% bis 15% ber 15%

Abbildung 6: Gesamtumsatzentwicklung der deutschen Unternehmen im Jahresvergleich (n = 45)

RUND 30 PROZENT DER PROJEKTE WERDEN
INTERNATIONAL DURCHGEFUHRT

Das Beratungsgeschéft findet schon seit Jahren grenzi-
berschreitend statt. Projekte werden haufig als Pilot in
Deutschland beauftragt und durchgefiihrt und dann
international ausgerollt. Den Angaben der Beratungsun-
ternehmen zufolge werden heute rund 30 Prozent der
Projekte international durchgefihrt. Auch die Kunden
geben an, dass 27 Prozent der in Auftrag gegebenen
Projekte nicht nur in Deutschland, sondern auch im
Ausland abzuwickeln sind.

14

Differenziert man bei den Antworten der Beratungsunter-
nehmen nach der GesamtumsatzgréBe, zeigt sich kaum
Uberraschend, dass der Anteil in der Gruppe mit weniger
als 15 Millionen Euro mit rund 18 Prozent deutlich geringer
ausfallt als bei den groBeren Unternehmen. Bei diesen
liegt der Wert bei klar Uber 30 Prozent. Auch die Vorjah-
resstudie bestatigt, dass Auslandsaktivitdten mit zuneh-
mender UnternehmensgréBe eine immer wichtigere Rolle
spielen. Je groBer das Kundenunternehmen, desto wich-
tigerist der globale Footprint der Beratungsunternehmen.
Dies zeigen auch die Fragen nach den Eigenschaften, die
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Fast jedes dritte Projekt wird international durchgefiihrt

Das sagen die ...

... Beratungsunternehmen:

29,5%

... Kundenunternehmen:

27,4%

0% 10%

20% 30% 40%

Abbildung 7: Internationalitdt der Beratungsprojekte

Frage: Wieviel Prozent Ihrer Projekte fihren Sie international durch? (Kunden: n = 55 / Berater: n = 58)

bei der Wahl einer Beratung besonders wichtig sind. So
gaben in der aktuellen Befragung 30 Prozent der Kunden
an, dass die Internationalitat und die globale Présenz ein
,sehr wichtiges” oder ,wichtiges” Entscheidungskriterium
bei der Auswahl einer Beratung ist.

Besonders kleinere Consultingunternehmen haben dies
schon frihzeitig erkannt und versuchen durch die
Zusammenarbeit mit Partnern im Ausland die globale
Lieferfahigkeit an einzelnen Hotspots sicherzustellen.
Nach Einschatzung der Kunden ist dies fir die deut-
schen Beratungen ein durchaus gangbarer Weg.
Immerhin die Halfte der befragten Kunden antwortete

in der aktuellen Untersuchung auf die Frage ,Wenn
kleine (deutsche) Beratungen die globale Lieferfahig-
keit durch Netzwerkpartner oder Kooperationen im
Ausland sicherstellen, werden diese genauso wie die
groBBen Beratungen auch fur landertbergreifende Pro-
jekte beauftragt”, dass diese Form der Projektzusam-
Nur 22 Prozent der
Kundenunternehmen stehen dieser Kooperation ableh-

menarbeit akzeptabel ist.

nend gegentber. Weitere 28 Prozent sehen dies nicht
als relevantes Entscheidungskriterium. Im Zweifel ist
diese Entscheidung sicherlich jedoch vom jeweiligen
Projektziel und den Schwerpunkten der Umsetzung je
Land abhéngig.

Netzwerkpartner und Kooperation fiir eine globale Lieferfahigkeit?

Wenn kleine (deutsche) Beratungen die globale
Lieferfahigkeit durch Netzwerkpartner oder
Kooperationen im Ausland sicherstellen,

werden diese genauso wie die groBen Beratungen
auch fir landertbergreifende Projekte beauftragt.

20%

m trifft voll zu

m triff eher zu

30%

11% 11%

neutral = trifft eher nicht zu  m triff Gberhaupt nicht zu

Abbildung 8: Akzeptanz der Kunden fiir Netzwerkpartner und Kooperationen im Ausland tberraschend hoch
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Prognose flr die Jahre 2015 und 2016

Beratungen blicken optimistisch in die Zukunft

Entwicklung Marktvolumen

Entwicklung der Umsatze

—

EE—

2015 2015
5,0% 9,0%
I I oo
2016 2016
5.0% 10,0%
: I 5% , L JERC
2017 bis 2020 2017 bis 2020
5.0% 9,0%
T T 1 T T 1
0% 5% 10% 15% 0% 5% 10% 15%
= Mittelwert Meridian
Abbildung 9

Frage: Wie stark wird sich das Volumen Ihres Marktsegments in Deutschland bzw. der Umsatz Ihres Unternehmens voraussichtlich

entwickeln? (n = 55/60)

UNTERNEHMEN WOLLEN STARKER WACHSEN

ALS DER MARKT

Zwar hat 2014 die Wachstumsdynamik im Beratungs-
markt etwas nachgelassen, dennoch sind die Wachs-
tumsraten dieser Branche mit Uber 5,5 Prozent immer
noch tGberdurchschnittlich.

Fur die kommenden beiden Jahre sind die Beratungsun-
ternehmen aber sehr optimistisch gestimmt. So gehen
diese durchweg von einem Wachstum von mehr als 9
Prozent pro Jahr fur die eigenen Umsatze aus. Im Hin-
blick auf das Marktwachstum herrscht traditionell etwas
mehr Zurlickhaltung. Dort rechnet man mit einer
Zunahme des Marktvolumens von rund 5 Prozent. Dies
bedeutet schlussendlich aber auch, dass die Unterneh-
men sehr optimistisch auf ihr eigenes Geschaft blicken.

Um die Umsatze zu erhohen, gilt die einfache Formel

.Menge mal Preis”. Deshalb wurde den Unternehmen die
Frage gestellt, welche MaBnahme am geeignetsten sei,
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um den Umsatz zu erhdhen. 95 Prozent der Beratungs-
unternehmen haben das Ziel, durch den Verkauf von
zusatzlichen Beratungstagen (Menge) den Umsatz
zukUnftig zu steigern. Eine Erhohung des Preises durch-
zusetzen, trauen sich hingegen nur 43 Prozent der
Unternehmen zu. Das ist durchaus nachvollziehbar, da
die Preise fur Beratungstage zum einen durch den
starkeren Wettbewerb und zum anderen durch die
Professionalisierung der Beschaffungsseite transparenter
und vergleichbarer sind. Das bedeutet aber nicht auto-
matisch, dass die Preise generell sinken. Die Honorar-
hohe ist vielmehr davon abhéngig, welche Skills und
Erfahrungen zu welchem Zeitpunkt und in welchem
Umfang benétigt werden.

Der Optimismus der Beratungsunternehmen ist vor dem
Hintergrund der kommenden Themen durchaus nach-
vollziehbar. So bendétigen die Unternehmen stets Unter-
stitzung bei der Steigerung der Effizienz und bei der
Entwicklung von Innovationen. Die Beratungsunterneh-
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men haben dazu die geeigneten Tools, Methoden und
personellen Ressourcen. Auf Dauer sind Unternehmen
nur erfolgreich, wenn sie in Wachstum und Innovationen
investieren und die Winsche ihrer Kunden bertcksichti-
gen. Auch an dieser Stelle sind Berater gefragt, da sie
den Blick von auBen einbringen, Branchenkompetenz
besitzen und durch die Investitionen in Research zukinf-
tige Entwicklungen frihzeitig antizipieren und dieses
Wissen in die Entwicklung von Strategien fur die Kunden
einbringen.

Besonders die Themen Digitalisierung und Regulierung
sind ein Treiber fur das Beratungsgeschaft, da diese zum
Teil gravierenden Veranderungen schnell und erfolgreich
in die Unternehmen Ubertragen werden missen. Dazu
benotigen die Kunden Experten, die es gewohnt sind,
Transformations- und Change-Management-Prozesse
zu begleiten.

KUNDENBUDGETS STEIGEN MODERAT

Auch die Kunden sehen diese Notwendigkeit. Dies zeigt
auch der Blick auf die Frage, wie sich die Ausgaben fir
Beratungsleistungen in den Jahren 2015 und 2016 entwi-
ckeln werden. Nur 21 Prozent der Kunden planen, die
Budgets zu reduzieren. Uber die Halfte der Unternehmen
(56 Prozent) mochte die Budgets mindestens auf der
Hohe des Jahres 2014 belassen. Rund ein Viertel (23
Prozent) der Kundenunternehmen méchte die Budgets
2015 und 2016 sogar erhdhen.

Ob diese Planungen der Kundenseite aber ein Wachstum
der Beratungsunternehmen von mehr als 9 Prozent
zulassen, wird sich erst in der Befragung im Jahr 2016
zeigen

Ausgaben fiir Beratungsprojekte steigen moderat an

bleibt gleich
56%

23%

der Kunden
mochten die
Ausgaben
flr Beratung
erhdhen

Abbildung 10: Entwicklung der Ausgaben fir Beratungsleistungen
Frage: Wie werden sich Ihre Ausgaben fiir Managementberatung 2015 und 2016 entwickeln? (Kunden: n = 57)
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Vergabe von Projekten und Beauftragung
von Beratungsunternehmen

AKQUISITIONSAUFWAND STEIGT
Vor 20 Jahren lautete ein Zitat in der Pressemitteilung zur
Linendonk®-Liste 1994 wie folgt:

,Deutlich mehr Aufwand als noch vor zwei, drei Jahren
mdissen Beratungsunternehmen in letzter Zeit fir die
Akquisition neuer Projekte betreiben. Mit der Ubergabe
eines dreiseitigen Papiers, in dem in groben Ziigen dlie
Aufgabenstellung zusammengefasst ist, lassen sich kaum
mehr neue Kunden gewinnen. Vielfach muss bereits,
bevor tberhaupt eine anrechenbare Leistung erbracht
wird, zusammen mit dem Kunden eine prézise Arbeitsbe-
schreibung erstellt werden, in der alle Einzelschritte —
und auch das Zjel — des Beratungsauftrages definiert
werden.”

Heute |6st dieser Text bei vielen Marktteilnehmern nur ein
Schmunzeln aus. Seit geraumer Zeit hat der Akquisiti-
onsaufwand fur Beratungsunternehmen deutlich zugenom-
men. Heute werden Uber 90 Prozent der Projekte, die ein
Volumen von mehr als 100.000 Euro aufweisen, auf Kunden-
seite ausgeschrieben. Eine direkte Vergabe an lediglich
einen Anbieter ist nurin seltenen Fallen wie zum Beispiel bei
strategischen Vorstandsprojekten noch maglich.

3 - 4 Beratungen in der naheren Auswahl

7,5

8 7,0
7
6 BKunden n=51
5 38
4 3,0 M Beratungen n=53
3
2
1
0
Longlist Shortlist

Abbildung 11: Wettbewerberzahl

Frage: Auf wie viele Wettbewerber treffen Sie
durchschnittlich pro Auschreibung?

(Kunden: n = 51 / Berater: n = 53)

18

Fast zwei Drittel nutzen Preferred-Partner-Listen

Geplant
2%

Abbildung 12: Kunden mit Preferred-Partner-Listen
Frage: Haben Sie in Ihrem Unternehmen eine
Preferred-Partner-Liste flr Strategie- und
Managementberatung? (Kunden: n = 56)

Alle anderen Projekte durchlaufen in der Regel einen
standardisierten Vergabeprozess, bei dem die kaufman-
nische Abteilung bereits friihzeitig involviert ist.

Die Kunden versuchen dann, den jeweils besten oder in
manchen Fallen auch den glinstigsten Beratungsanbieter
fur das jeweilige Thema herauszufiltern. Dazu werden bei
Ausschreibungen im ersten Schritt durchschnittlich zwi-
schen sieben und acht Beratungsunternehmen in die
Auswahl mit aufgenommen. Diese Longlist wird dann in
einem weiteren Schritt auf drei bis vier Unternehmen
begrenzt, die ihre Konzepte vor dem Kunden tatséchlich
prasentieren. Das hat zur Folge, dass die Beratungen
mehr Zeit und Ressourcen in die Konzepterstellung
investieren mussen. Gleichzeitig ist aber auch die Wahr-
scheinlichkeit gesunken, den Auftrag tatséchlich zu
bekommen, da sich mehr Wettbewerber um ein Projekt
bewerben.
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PREFERRED-PARTNER-LISTEN WEIT VERBREITET
Insbesondere GroBunternehmen und Konzerne mit
zwei- bis dreistelligen Millionenausgaben fur Manage-
mentberatung haben bereits vor Jahren fur bestimmte
Beratungsfelder eigene Vorauswahllisten mit qualifi-
zierten Managementberatern aufgestellt. In diesen Listen
sind pro Beratungsfeld strategische Beratungsunterneh-
men aufgefihrt, die bei Ausschreibungen zur Abgabe
von Angeboten respektive Request for Proposal (RFP)
eingeladen werden. Die Vergabe der Projekte erfolgt
unter diesen Vorzugsberatern allerdings ebenfalls haufig
unter Wettbewerbsbedingungen. Ist dies der Fall, dann
erhalten die dort gelisteten Unternehmen tblicherweise
zwischen 60 und 80 Prozent der ausgeschriebenen
Projekte. In der aktuellen Befragung gaben 64 Prozent
der Kunden an, mit Preferrd-Partner-Listen zu arbeiten.
Allerdings gibt es auch Kundenunternehmen, die sich
bewusst entschieden haben, auf dieses Instrument zu
verzichten, da sie der Meinung sind, dass eine stets
offene Vergabe die besseren Ergebnisse liefert.

Zwar haben diese Listen haufig nur einen empfehlenden
Charakter fur die internen Auftraggeber und beschleuni-
gen bei bestimmten Beratungsthemen den Auswahlpro-
zess. Der Fachbereich hat im Prozess die Moglichkeit,
eigene, ihm bekannte Beratungen vorzuschlagen.
Hiervon wird allerdings nur in wenigen Féllen Gebrauch
gemacht, da der Fachbereich haufig bereits an der
Erstellung der Listen mitarbeitet.

In Zusammenhang mit der Aufnahme eines Beratungs-
unternehmens in die Preferred-Partner-Listen schlieBen
die Kunden mit den strategischen Managementbera-
tungspartnern auch Rahmenvertrage, die die rechtlichen
und kaufmannischen Bedingungen der Zusammenarbeit
mittelfristig regeln.

Aufgrund der beschriebenen Entwicklungen ist es daher
fur die Beratungen sehr wichtig, dort gelistet zu sein.
Allerdings bedeutet dies einen zusatzlichen Aufwand,
der im ersten Moment nicht vergutet wird.

Spezialisierte kleine Beratungen werden haufig angefragt

Spezialisierte kleine Beratungen 23%

GroBe internationale Beratungen

N
w

IT-Beratungen 16%

Big-4-Unternehmen 9% 38%

47% 21% 4%

26% 28% 14%

43% 23% 1%

21% 1%

0% 20%

W immer M haufig

40% 60% 80% 100%

neutral M selten M nie

Abbildung 13: RFPs je Anbietertypologie

Frage: Wie haufigholen Sie bei Managementberatungs-Projekten Angebote von den nachfolgenden Anbietern ein?

Skala von -2 = ,nie” bis +2 = ,immer” (Kunden: n = 56)
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KUNDEN SUCHEN VERMEHRT DEN SPEZIALISTEN

Neben diesen Themen wurden die Kunden auch danach
befragt, welche Managementberatungsunternehmen sie
haufig dazu auffordern, Angebote fiir Projekte abzugeben.

Es ist deutlich zu erkennen, dass am haufigsten von
spezialisierten kleinen Beratungen Angebote eingeholt
werden. Rund ein Viertel der Kunden gibt an, ,immer”
und weitere 47 Prozent ,haufig” Angebote von diesen
Unternehmen einzuholen. Oft fallt diesen kleinen und
spezialisierten Beratungsgesellschaften dann die Rolle
des Challengers im Vergabeprozess zu. Dieses Ergebnis
wird auch durch die Antworten der Befragten auf eine
weitere Frage in diesem Umfeld gestitzt. So gaben 65
Prozent der befragten Kundenunternehmen an, Bera-
tungsteams aufgrund ihrer Fach- und Umsetzungskom-

petenz zu beauftragen. Die eigentliche Reputation des
Beratungsunternehmens wirde damit nur eine unterge-
ordnete Rolle spielen. Aus Sicht von Linendonk gibt es
diese Entwicklung bei umsetzungsnahen Projekten.
Trotzdem werden besonders bei strategischen Projekten
oft nur groBe Beratungsunternehmen mit einer eigenen
Research-Abteilung, entsprechender Manpower und
Reputation eingesetzt.

Die groBen internationalen Beratungsgesellschaften
werden von 50 Prozent der Befragten ,immer” oder
,haufig” zur Abgabe eines Angebots aufgefordert. Aller-
dings zeigen die Umsatzzahlen dieser Unternehmen
auch, dass sie den Auftrag haufig erhalten. Anders lasst
sich die Umsatzentwicklung dieser Unternehmen im Jahr
2014 nicht erklaren.

Geschaftsleitung und Vorstand fast immer an Beauftragung beteiligt

Geschéftsleitung/Vorstand 42% 44% 9%
Bereichsmanagement 37% 2% 40%
O,
>60%
Abteilungsmanagement EE) 9% 42%
Einkauf 37% 5% 35% PES
2%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
B wahlt aus und entscheidet  Mentscheidet wahltaus M Nicht an der Auswahl und Beauftragung beteiligt

Abbildung 14: Entscheider und Einfluss bei Beauftragung vor Beraterprojekten

Frage: Wer ist in Ihrem Unternehmen an der Auswahl und Beauftragung von

Strategie-und Managementberatungsunternehmen beteiligt? (Kunden: n =49)
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Uberraschend oft holen die Kunden aber auch Angebote
von IT-Beratungsunternehmen ein. Immerhin 16 Prozent
tun dies ,immer” und weitere 43 Prozent ,oft". Die Attrak-
tivitat, eine IT-Beratung zu beauftragen, wird im Zuge der
Digitalisierung eher zu- als abnehmen. Am seltensten
fordern die Kundenunternehmen die Big-Four-Unterneh-
men auf, Angebote abzugeben. Nur 9 Prozent der
befragten Kundenunternehmen tun dies ,immer”. Uber-
durchschnittlich hoch ist auch der Anteil der Befragten, die
angeben, ,selten” oder ,nie” Angebote dort einzuholen:
immerhin fast ein Drittel (32 Prozent).

ZAHL DER ENTSCHEIDUNGSTRAGER

HAT ZUGENOMMEN

In den vergangenen Jahren hat die Bedeutung des
Einkaufs, aber auch des Fachbereichs bei der Auswahl
und der Entscheidung fir ein Beratungsunternehmen
zugenommen. Auch diese Anspruchsgruppen sind nun
in den Vergabeprozess miteingebunden. Konnten Pro-
jekte friher per Handschlag vergeben werden, erfolgt
heute eine umfassende Prifung. Auch dies fuhrt dazu,
dass es die Beratungsunternehmen mit immer mehr
Ansprechpartnern im Unternehmen zu tun haben. Die
Buying-Center-Strukturen des Kunden sind deutlich
komplexer geworden als friher. Die Beratungen haben
sich selbstverstandlich bereits darauf eingestellt und
entsprechende Key-Account-Strukturen etabliert. Dies
bedeutet aber, dass die Berater oder Partner mehr Zeit
mit der Akquisition von Projekten, der Aufnahme in die
Preferred-Partner-Listen, den Vorbereitungen von
Pitches sowie der Aushandlung von Rahmenvertrdgen
verbringen. Logischerweise sinkt dadurch die Zah! der
fakturierbaren Tage dieser meist erfahrenen und renom-
mierten Berater.

Die Ergebnisse der diesjahrigen Befragung zeigen aber
auch, dass die Geschéftsleitung oder der Vorstand nach
wie vor die maBgebliche Rolle im Beauftragungsprozess
spielt. Uber 80 Prozent der Beratungskunden gaben an,
dass die erste Fihrungsebene an der Auswahl und
Entscheidung Uber die Zusammenarbeit mit einer Bera-
tungsgesellschaft beteiligt ist.

Neben der Geschéftsleitung ist aber auch die Konzern-
entwicklung eine wichtige Unternehmensfunktion, wenn
es um die Beauftragung von Beratungen geht. Bei rund
60 Prozent der Befragten entscheidet auch diese Funk-
tion Uber den Einsatz des Beratungsunternehmens. Hier
ist auch zu beachten, dass die Konzernentwicklung
haufig mit Personen besetzt ist, die bereits Erfahrung im
Beratungsgeschaft gesammelt haben.

AKQUISITION IST ANSPRUCHSVOLLER

Die Ergebnisse zeigen eindeutig, dass die Beratungenim
Gegensatz zu friher deutlich mehr Zeit fur die Gewin-
nung von Projekten investieren missen. Die Wertgren-
zen flr Ausschreibungen sind sehr niedrig, wodurch die
Zahl der Ausschreibungen zugenommen hat. Gleichzei-
tig hat die Zahl der Wettbewerber in den Ausschrei-
bungen ebenfalls zugenommen. Hinzu kommt, dass,
wenn Beratungsunternehmen keine entsprechenden
MaBnahmen ergreifen, um auf den Preferred-Partner-
Listen zu erscheinen, die Wahrscheinlichkeit sinkt, iber-
haupt in Ausschreibungen miteinbezogen zu werden.
Hinzu kommen auch die deutlich komplexeren Buying-
Center-Strukturen in den GroBunternehmen und Kon-
zernen mit einer Vielzahl von Personen, die mehr oder
weniger groBen Einfluss auf die Entscheidung fiir oder
gegen eine Beratung haben.
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Konkrete Investitionsplanungen

fur 2015 und 2016

Effizienz und Wachstum im Fokus

Effizienzsteigerung
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nnovationen  [HNEIENEESEEEES 50%
Risk & Compliance Management Zustimmung
Informationsmanagement
Digitalisierung
Change Management
Neue Geschaftsmodelle
Big Data/Business Analytics 11% 30%
Globalisierungsstrategien
Industrie 4.0
Restrukturierung/Sanierung 11% 17%
Mergers & Acquisitions
0% 20% 40% 60% 80% 100%

M sehr wahrscheinlich

M eher wahrscheinlich

Abbildung 15: Investitionswahrscheinlichkeit der Kundenunternehmen

Frage:In welche der folgenden Themen mochten Sie 2015 und 2016 investieren?

Skala von -2 = ,sehr unwahrscheinlich” bis +2 = ,sehr wahrscheinlich” (Kunden: n = 50)

Auch im Jahr 2015 und 2016 wird sich die Konjunktur
nach Angaben des ifo-Instituts positiv fir Deutschland
entwickeln. Vor diesem Hintergrund wollten wir von den
Kundenunternehmen erfahren, in welche Themen sie im
laufenden und kommenden Jahr investieren méchten.

Nach wie vor steht das Thema ,Effizienzsteigerung” bei

den Kunden ganz oben auf der Agenda. Fir 25 Prozent
der befragten Kundenist es ,sehr wahrscheinlich” und fur
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weitere 55 Prozent ,eher wahrscheinlich’, hier zu inves-
tieren.

Neben der Effizienz in den Prozessen setzen die Unter-
nehmen aber auch auf Wachstum und die ErschlieBung
neuer Geschaftsfelder. Dabei arbeiten sie haufig mit
externen Beratungsunternehmen zusammen. Rund zwei
Drittel der befragten Kundenunternehmen halten es fur
wahrscheinlich, dass sie Projekte mit einem entspre-
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chenden Hintergrund umsetzen. Die Beratungsunter-
nehmen selbst bewerten die Wahrscheinlichkeit fur
Investitionen in die beiden genannten Themen &hnlich
hoch.

Fir Uber ein Viertel der Kunden spielen Innovationen
eine wichtige Rolle. Daher sind Investitionen in diesem
Bereich fur sie ,sehr wahrscheinlich” und fiir etwas mehr
als ein Drittel der Kunden ,eher wahrscheinlich”.

An funfter Stelle liegt Risk & Compliance Management.
Uber die Halfte der Beratungskunden plant Investitionen
in diesem Umfeld. Hiervon durften vor allem die groen
Beratungsgesellschaften mit mehr als 50 Millionen Euro
Umsatz profitieren, da sie oft Projekte in diesem Umfeld
durchfihren.

Nach Ansicht der Beratungsunternehmen selbst flieBen
die Budgets der Kunden vor allem in Projekte, die sich
den folgenden Themen widmen:

= Effizienzsteigerung

= Digitalisierung

= Wachstumsstrategien

= Big Data/Business Analytics
= Neue Geschaftsmodelle

= Change Management

= Industrie 4.0

All diese Themen erhielten eine Gberdurchschnittliche
Bewertung vonseiten der Beratungsunternehmen.
Besonders hinzugewonnen hat, wenig Uberraschend, die
Digitalisierung. Hierunter lassen sich sicherlich verschie-
dene Projekte mit ganz unterschiedlichen Fragestellun-
gen einordnen. Die Auswertung zeigt, dass das Thema
fur Beratungsnachfrage sorgen wird. Die Kundenunter-
nehmen selbst bewerten zu Uber 50 Prozent, dass Inves-
titionen in diesem Bereich mit hoher Wahrscheinlichkeit

getéatigt werden.

Deutlich zurtickhaltender als die Beratungsunternehmen
bewerten die Kunden die Themen ,Big Data/Business
Analytics” oder ,Industrie 4.0". Haufig herrscht gerade in
diesem Bereich noch Unsicherheit auf Kundenseite,
welchen konkreten Nutzen diese Technologien und
Konzepte bringen. Die Beratungsunternehmen haben
das Potenzial schon erkannt und investieren massiv in
diese Bereiche. Sie sind hier gefordert, den Kunden den
Nutzen und die Vorteile dieser Technologien vor Augen
zu fuhren und geeignete Business Cases zu entwickeln.

Die genannten Themen sind Teil der Digitalisierung, die
ganze Branchen und Geschéaftsmodelle verandern wird
oder bereits verandert haben. Es wird aber auch sehr
deutlich, dass IT-Kompetenz immer wichtiger fur die
Beratungsunternehmen wird. Bereits heute betragt nach
Einschatzung der Kundenunternehmen der Anteil von
IT-Leistungen bei Managementberatungsprojekten rund
28 Prozent.

Mittelwert _ 279%
Median —Z0,0%

I I I I I I I
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Abbildung 16: Anteil von IT-Leistungen in
Managementberatungsprojekten

Frage: Wie hoch schatzen Sie den prozentualen Anteil von

IT -Leistungen in Ihren Managementberatungsprojekten ein?

Im Ergebnis wird deutlich, dass der groBe Teil des
Umsatzes heute und im kommenden Jahr mit den klas-
sischen Themen der Unternehmensberatung erzielt wird.
Allerdings werden die Themen rund um die Digitalisie-
rung immer wichtiger. Die Beratungsunternehmen
haben das Potenzial dieser digitalen Revolution bereits
erkannt. In Zukunft wird es daher darauf ankommen,
dem Kunden konkrete Anwendungsfélle und Beispiele
prasentieren zu kénnen, um dadurch die Unsicherheit
auf Kundenseite zu reduzieren.
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Zusammenfassung und Fazit

Der Markt fir Managementberatung hat sich auch 2014
wieder positiv entwickelt und die teilnehmenden Bera-
tungsunternehmen (geschatztes Marktvolumen dieser
Unternehmen in Deutschland: 6,6 Milliarden Euro)
blicken auf ein erfolgreiches Jahr zurtick.

Fur 2015 wird mit einem durchschnittlichen Umsatz-
wachstum von tiber 9 Prozent gerechnet. Auch hier sind
es wieder die mittelgroBen und groBen Unternehmen,
die besonders optimistisch in die Zukunft blicken. Das
Marktvolumen fur Managementberatungsleistungen
wird aber nicht mit diesem Wachstum Schritt halten
kdnnen. Dies sehen auch die Beratungen selbst so und
prognostizieren fiir 2015 nur ein Marktwachstum von
leicht Uiber 5 Prozent. Diese Einschatzung deckt sich mit
den Budgetplanungen der Kunden, da hier rund drei
Viertel der Beratungskunden die Budgets auf dem aktu-
ellen Niveau belassen oder sogar erhéhen méchten.

Der allgegenwartige und allumfassende Wandel ist nicht
zu Ubersehen und bringt Veranderungen mit sich, die
Markt, Mensch und Gesellschaft pragen. Die Digitalisie-
rung, Innovationstreiber des 21. Jahrhunderts, umfasst
verschiedenste Entwicklungen, die alle dieselbe Folge
haben: die technologische und organisatorische Trans-
formation von Unternehmen. Die Folgen daraus sind
sowohl Veranderungen der Geschaftsmodelle, Unterneh-
menskonzepte und -strategien als auch eine Verhaltens-
modifizierung der Kunden. Darauf mdssen sich die
Unternehmen einstellen und ihre Strategien und Pro-
zesse fur die Digitalisierung vorbereiten.
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Aufgrund dieser Entwicklung benétigen die Kunden in
Zukunft bei den vielfaltigen Themen Unterstitzung. Die
Berater ibernehmen hier eine Lotsenfunktion, um den
Kunden die Chancen, aber auch die Gefahren der Digita-
lisierung zu verdeutlichen. Wie sich gezeigt hat, kénnen
Geschaftsmodelle und ganze Unternehmen innerhalb
kirzester Zeit durch neue Wettbewerber ,wegdigitali-
siert” werden. Die groBten Treiber der Verdnderung sind
Mobile, Big Data, Social Media und Cloud-Services. Diese
sind gerade dabei, ganze Branchen umzukrempeln —
allerdings sind diese Entwicklungen immer mit hohen
Investitionen verbunden. Teilweise ist auch nichtklar, wie
ein Geschaftsmodell entwickelt werden kann, um hier die
eine oder andere Geschéftsidee wirtschaftlich und nach-
haltig zu realisieren. Auch hier kdnnen Beratungen durch
kreative Ideen und ihr I6sungsorientiertes Vorgehen
unterstatzen.

Nicht nur fir die Beratungskunden selbst veréndert sich
der Markt. Auch die Consulting-Unternehmen missen
sich auf Veranderungen ihrer Branche einstellen. Zwar
haben der Vorstand oder die Geschaftsfihrung immer
noch sehr groBBen Einfluss auf die Entscheidung, welche
Beratung den Zuschlag erhélt. Aber —und das zeigt auch
diese Studie wieder klar — die Zahl der Ansprechpartner
und der Entscheidungstrager hat deutlich zugenommen.
Soist die Bedeutung der Fachabteilungen und in einigen
Unternehmen auch die des Einkaufs gréBer geworden,
wobei dessen Rolle in den verschiedenen Unternehmen
sehr unterschiedlich ausgelegt wird.
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Fur die Beratungen selbst steigt hierdurch der Aufwand,
die richtigen Entscheidungstrager ausfindig zu machen.
Fir die Beratungsunternehmen ist es daher sehr wichtig,
die Beschaffungsstrukturen der Kunden sowie deren
Kriterien fur die Auswahl zu kennen, um bei relevanten
Ausschreibungen angesprochen zu werden.

Friher wurden Projekte rudimentar ausgeschrieben und
dann an eine bekannte Beratung vergeben. Heute
werden die Anforderungen Uberwiegend sehr klar defi-
niert und der Auswahlprozess findet bei den groBen
Kundenunternehmen sehr strukturiert statt. Neben den
etablierten Beratungen werden dabei auch immer
wieder ,Challenger” eingeladen, um auch kleinen Unter-
nehmen Chancen einzurdumen.

In Summe kann festgestellt werden, dass sich die Kunden
sehr stark professionalisiert haben und die Beratungen
dies nun auch spuren. Neben der Professionalisierung
werden aber ebenso die IT-Kompetenz und die Fahig-
keit, Transformationsprojekte so zu begleiten, dass auch
die Mitarbeiter mitgenommen werden, immer wichtiger.
Die Zyklen, in denen sich Veranderungen im Hinblick auf
das Geschaftsmodell, die verwendete Technologie oder
die Arbeitsweise zeigen, sind durch die Digitalisierung
kurzer geworden. Die Mitarbeiter zu befahigen, mit
diesen Veranderungen umzugehen, ist eine wichtige
Aufgabe fur Beratungsunternehmen in den kommenden
Jahren.

BLICK IN DIE ZUKUNFT:

Das vorliegende Management Summary und die voll-
standige Studie geben lhnen einen umfassenden Einblick
in den Beratungsmarkt, dessen Entwicklungen und Her-
ausforderungen und liefern lhnen Zahlen, Daten und

Fakten fur die Planung und fur die Wettbewerbsbeob-
achtung. In den vergangenen 30 Jahren, in denen wir als
Marktforschungs- und Beratungsunternehmen die Ent-
wicklungen eng begleitet haben, hat sich der Beratungs-
markt stetig gewandelt. Selten jedoch war die
Unsicherheit Gber die zukunftige Entwicklung aufgrund

der vielfaltigen Einflussfaktoren so enorm.

Deshalb haben wir uns entschieden, neben diesem
jahrlichen Studienprojekt, das einen Blick auf die Ver-
gangenheit sowie die nahere Zukunft richtet, 2015
erstmals auch eine qualitative Studie im Management-
beratungsmarkt durchzufthren, die sich mit der
Zukunft des Beratungsmarkts beschaftigt. Bei dieser
Studie handelt es sich nicht um eine standardisierte
schriftliche Befragung, sondern es wurden tber 50
offene Gesprache anhand eines Interviewleitfadens mit
einer Lange zwischen 60 und 300 Minuten gefthrt. Um
einen moglichst umfassenden Blick zu erhalten, spra-
chenwir mit Beratungskunden, Beratungsunternehmen
— und dort stets mit den Vorstanden, Inhabern und
Geschaftsfihrern sowie mit Analysten, Wissenschaftlern
und Branchenkennern.

Dieses in Deutschland bisher einmalige Projekt tragt den
Titel ,3xD: Trends und Entwicklungen in der Beratung —
Vor dem Hintergrund von Digitalisierung, Disruption und
Diskontinuitat”.

Sollten Sie auch Interesse an den Ergebnissen dieser
weiterfihrenden Studie oder der Studie, die diesem
Management Summary zugrunde liegt, haben, spre-
chen Sie uns gerne an. Wir freuen uns, Sie als Partner in
dieser bewegten Zeit mit Rat und Tat begleiten zu
durfen.
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Interview mit
Stefan Sanktjohanser
von goetzpartners:

w,

&' goetzpartners

STRATEGY | M&A | TRANSFORMATION

,Die Digitalisierung ist ein fundamentaler

Schrittmacher auf der andauernden

Transformationsreise, die Flihrungsteams

und thre Organisationen jetzt erwartet.”

Stefan Sanktjohanser
Unternehmensgriinder
und Managing Partner
goetzpartners

LUNENDONK: Laut der neuesten Befragung gehen die
Beratungen auch 2015 von einem mittleren einstelligen
Wachstum aus. Woher kommen aus lhrer Sicht 2015 die
Impulse?

SANKTJOHANSER: Die nachhaltige Globalisierung und
zunehmende Digitalisierung verandern Unternehmen
substanziell und branchentbergreifend. Die erste Digita-
lisierungswelle im B2C Bereich hat beispielsweise den
Handel und die Medienlandschaft in den letzten zehn
Jahren dramatisch verandert. Die derzeit stattfindende
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zweite Digitalisierungswelle trifft nun mit voller Wucht
auf die B2B Welt (Internet of Things bzw. Industrie 4.0).

Durch den Paradigmenwechsel der Digitalisierung
werden Wertschopfungsketten etablierter Geschaftsmo-
delle in Frage gestellt und durch neue Spieler herausge-
fordert. fuhrt
Beziehungen zwischen Unternehmen und Kunden hin-

Dies dazu, dass die etablierten
terfragt und damit potenziell neu definiert werden

mussen.

Erfolgreiche Unternehmen sind permanent mit der Frage
nach profitablen Wachstumsstrategien konfrontiert.
Profitables Wachstum setzt bei der heutigen Wandlungs-
geschwindigkeit ein differenziertes strategisches Ver-
standnis des ,Corporate Core” eines Unternehmens
sowie dessen ,Corporate Portfolio” voraus. Fir Bera-
tungen wie goetzpartners bedeutet das, als Vordenker
zu agieren, um unsere Kunden auf neue innovative, aber
vor allem nachhaltig profitable Gesch&ftsmodelle vorzu-
bereiten.
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Zusammenfassend fihren diese aktuellen Herausforde-
rungen der Unternehmen aus unserer Sicht dazu, dass
im Strategie-, Transformations- und M&A Bereich erheb-
licher Beratungsbedarf besteht.

LUNENDONK: In welchen Bereichen sehen Sie momen-
tan die groBten Herausforderungen fur lhre Kunden?

SANKTJOHANSER: Die zweite Digitalisierungswelle (B2B)
stellt nun die deutsche Industrie vor enorme Herausfor-
derung. Etablierte Geschaftsmodelle werden teilweise
obsolet und tradierte Formen der Unternehmensorgani-
sation mussen hinterfragt werden. Auf Grund der
Geschwindigkeit des Wandels sprechen wir hier von
einer disruptiven Transformation. Unternehmen sind
gezwungen umzudenken und sich kontinuierlich zu
erneuern, um die Komplexitat der digitalen Transforma-
tion beherrschen zu kénnen. Die zunehmende Bedeu-
tung der externen und internen Vernetzung Uber den
eigenen Tatigkeitsbereich hinaus stellt neue Anforde-
rungen an die Kompetenzprofile der Mitarbeiter. Die
Bedeutung einer ausgepragten Unternehmenskultur
spielt hierbei eine herausragende Rolle. Zusammenfas-
send kann die digitale Transformation nur durch eine
neuartige hybride Unternehmensorganisation abgebil-
det werden.

LUNENDONK: Welche Voraussetzungen missen Bera-
tungsunternehmen zukinftig erfillen, um ein attraktiver
Partner fur den Klienten zu sein?

SANKTJOHANSER: Beratungsunternehmen mussen
mehr denn je in der Lage sein in diesem Paradigmen-
wechsel ihre Kunden ganzheitlich zu beraten. Dies erfor-
dert innovative Strategiekonzepte deren Ergebnisse
rasch messbar werden. Nur durch einen neuen Imple-
mentierungsansatz und die damit verbundene Ergebnis-
messung kann dies realisiert werden.

Wir bei goetzpartners haben hierzu unseren eigenen,
bereits vielfach erfolgreich eingesetzten Transformati-
onsansatz entwickelt. Dieser basiert auf der Kombination
der ,hard and soft factors” einer Unternehmenstransfor-
mation und ermdglicht deren Messbarkeit in der GuV in
gleichem MaBe. Nachhaltige Ergebnisse einer Transfor-

mation kénnen nur durch die Verhaltensanderungen der
Mitarbeiter erzielt werden und mussen somit von einem
professionellen Change Management Office begleitet
werden. Aus unserer Sicht erfordern moderne Transfor-
mationsansatze einen neuen Typus des Beraters, der als
Trusted Advisor, das heif3t als Sparringpartner und Coach
zugleich, die Transformation der Organisation unter-
statzt.

LUNENDONK: Welche Themen beschéftigen Ihre Kli-
enten derzeit besonders und wie konnen Sie diese in der
Konzeption und Umsetzung unterstitzen?

SANKTJOHANSER: Durch die Digitalisierung wird der
Kunde zum ersten Mal wirklich zum Kénig. Fir Unterneh-
men bedeutet dies, dass ein differenzierteres Kundenver-
standnis zum herausragenden Erfolgsfaktor wird. Dabei
spielen die drei zentralen Technologietreiber mobile
Technologien, Big Data Analytics und Cloud Computing
eine herausragende Rolle. In diesem Spannungsfeld
mussen wir als Beratungshaus mit unseren Kunden
gemeinsam wegweisende Vertriebs-, Marketing- und
Serviceprozesse entwickeln.

LUNENDONK: Die Digitalisierung ist in aller Munde. Was
mussen Kunden beachten, wenn Sie eine digitale Strate-
gie entwickeln und diese dann umsetzen?

SANKTJOHANSER: Erfolgreiche Unternehmen missen
sowohl eine strategische als auch eine transformato-
rische Antwort in Bezug auf die Digitalisierung entwi-
Aufgabe
Governance-Gesichtspunkten auf CEO bzw. CXO Level

ckeln.  Folgerichtig ist diese unter
zu verankern. Besonderes Augenmerk sollte dabei einer-
seits auf die Frage der zentralen bzw. dezentralen
Implementierungsorganisation gelegt werden. Anderer-
seits mussen gewisse Unternehmensiiberzeugungen
bezuglich Perfektion einer Loésung und deren Umset-

zungsgeschwindigkeit neu Uberdacht werden.

Europaische Unternehmen miissen zigig ihre digitalen
Hausaufgaben erledigen. Der GE Konzern hat bereits
2011 sein eigenes loT Ecosystem ,Predix” etabliert, das
heute als Benchmark verschiedener Industrien gilt.
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LUNENDONK: Warum sollte der Kunde fiir ein Strategie-
projekt auf eine mittelstandische Beratung vertrauen?

SANKTJOHANSER: Eine mittelstandische Beratung bietet
dem Kunden viele Vorteile. Als unternehmerisch
geflhrte Beratung bieten wir dem Kunden weltweit
unser Leistungsportfolio quasi aus einer Hand an. Wir
sind ausschlieBlich den Interessen und individuellen
Winschen unserer Kunden verpflichtet. So wird unsere
Unabhangigkeit zu einem entscheidenden Wettbe-
werbsvorteil. Weiterhin zeichnen sich alle unsere Mitar-
beiter durch ihren ausgepragten Unternehmergeist aus
—als Unternehmer denken wir fir Unternehmen.

LUNENDONK: Kunden fordern immer stérker die Nach-
haltigkeit der Beratung. Wie gelingt es lhnen, die ent-
wickelten Konzepte nachhaltig in der Organisation zu
verankern?

SANKTJOHANSER: Bei allen Kundenprojekten legen wir
groBen Wert darauf, dass unser Engagement langfristig
wirkt und einen bleibenden Effekt erzielt. Unternehme-
rische Verantwortung ist in unserer DNA fest verankert.
Unser Track Record bestatigt, dass wir bereits zahlreiche
groBBe Transformationsprojekte erfolgreich umgesetzt
haben. Wir sind bereit, uns jederzeit an unserem Erfolg
messen zu lassen.

LUNENDONK: Wenn Projekte scheitern, kann es viele
Grunde dafir geben. Ein haufig genannter ist jedoch,
dass die ,Chemie” zwischen Kunde und Berater nicht
gestimmt hat. Wie bewerten Sie den Faktor ,Soziale
Kompetenz" fur den Erfolg eines Transformationspro-
jekts?
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SANKTJOHANSER: Entscheidend fir den Erfolg einer
Beratung ist es, eine ganzheitliche Sicht zu entwickeln
und auf die speziellen Bedurfnisse und Herausforde-
rungen der Kunden einzugehen. Kunden merken schnell,
wie sehr sich ein Berater mit ihrem Problem identifiziert
und wie viel Anstrengung er zu dessen ganzheitlicher
Lésung unternimmt. Die Chemie stimmt, sobald nicht
nur der Kunde, sondern auch der Berater wie ein Unter-
nehmer denkt und gemeinsam an einem Strang
gezogen wird.

LUNENDONK: In Deutschland und in der Schweiz gibt es
zahlreiche Unternehmen, die Weltmarktfihrer in ihrer
Branche oder mit einem bestimmten Produkt sind. Das
bedeutet fir die Beratungen aber auch, dass Projekte in
hohem Male auch international durchgefihrt werden
mussen. Wie gelingt es lhnen, diese globale Lieferfahig-
keit zu erreichen?

SANKTJOHANSER: Aktuell ist goetzpartners mit zwolf
Standorten in neun Landern prasent. Gerade die Diversi-
tat unserer Mitarbeiter ermoglicht es uns den internatio-
nalen Projektanforderungen unserer Kunden gerecht zu
werden: So waren die Mitarbeiter von goetzpartners im
Jahr 2014 beispielsweise in mehr als 100 Landern aktiv
und haben Kunden in zahlreichen lokalen und grenzi-
berschreitenden Projekten beraten. Zudem ist die inter-
nationale Expansion von goetzpartners zentraler Treiber
unserer Wachstumsstrategie, um zukiinftig noch agiler
aufdie Bedurfnisse unserer Kunden eingehen zu kénnen.

LUNENDONK: Big Data und Business Analytics bieten
den Kundenunternehmen die Chance, ganz neue Ideen
und Geschaftsmodelle zu entwickeln. Wird das groB3e
Potenzial auch schon auf Kundenseite wahrgenommen?



MANAGEMENTBERATUNGSSTUDIE 2015 - MANAGEMENT SUMMARY

SANKTJOHANSER: Aus unserer Sicht werden diese
Themen auf Kundenseite noch weitestgehend unter-
schatzt. Das Potenzial auf Unternehmensseite wird zwar
erkannt, jedoch wird noch zu wenig unternommen, um
die Kontrolle tber die Daten zu sichern. Dabei spielt der
Umgang mit Daten eine zentrale Rolle bei der Kunden-
ansprache sowie bei der Individualisierung und
Markteinfihrung von Produkten. Ohne disruptives
Denken und Handeln dominieren reine Digitalspieler wie
Google zunehmend auch das lukrative Datengeschéft in
traditionelleren Branchen. Sie zielen damit auf die strate-
gischen Kontrollpunkte der Zukunft ab und mischen sich
als weiterer Spieler zwischen Endkunden und Verkaufer.
Insbesondere in den USA, aber auch in Indien oder Israel,
werden Big Data Technologien und Business Analytics
deutlich effizienter eingesetzt. Vielfach fehlt es in
Deutschland an der Bereitstellung von Kapital, um inno-

vative Geschaftsmodelle erfolgreich umzusetzen.

LUNENDONK: Welche Kompetenzen machen das Leis-
tungsangebot von goetzpartners besonders attraktiv fir
den Kunden?

SANKTJOHANSER: Berater sind mehr denn je gefordert,
die Sichtweise eines Unternehmers einzunehmen und
aus einem unternehmerischen Blickwinkel heraus die
Herausforderungen ganzheitlich anzugehen: profitable
Zukunftsstrategien, portfoliorelevante M&A-Aktivitaten
und die damit einhergehenden Transformationsprozesse
sind im digitalen Zeitalter nicht mehr voneinander zu
trennen, sondern bedingen und beeinflussen sich
gegenseitig. Bei goetzpartners arbeiten unsere Experten
far Management Consulting und Corporate Finance eng
verzahnt an den zentralen Fragestellungen, die Unter-
nehmen aktuell beschaftigen. Dies erméglicht uns als
Erster zu sehen, welche Trends anstehen, in welche
Geschaftsmodelle investiert wird und wie sich diese
entwickeln. Fur alle — internationalen wie lokalen —
Projekte stellt goetzpartners Expertenteams aus den
Kernbereichen Strategie, M&A sowie Transformation
zusammen, die die passende Branchenerfahrung und
das richtige Fachwissen mitbringen.
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UNTERNEHMENSPROFIL ‘.‘

B coetzpartners
g O etz pa rt n e rS STRATEGY | M&A | TRANSFORMATION

BERATER FUR STRATEGIE, M&A UND TRANSFORMATION

goetzpartners steht fir unabhangige Beratung entlang der Kernfragen unternehmerischen Handelns: Strategie, M&A
und Transformation. Kunden erzielen durch diesen einzigartigen Ansatz messbar mehr Erfolg. Die Kombination von
Corporate Finance und Management Consulting schafft nachhaltig Mehrwert — bei der Identifizierung valider
Handlungsoptionen, der Entscheidungsfindung sowie der Umsetzung. Mit fundierter Branchenerfahrung berat
goetzpartners weltweit in allen Schlisselindustrien: Energy, Financial Institutions, Healthcare, Industrials & Automotive,
Retail & FMCG und TMT.

HERAUSFORDERER MIT PERSONLICHKEIT

Fur die unternehmerischen Kernfragen zu Strategie, M&A und Transformation gibt es selten Standardlésungen.
goetzpartners stellt deshalb bei jedem Projekt sicher, dass neben bewahrten Methoden gentigend Freiraume fur
individuelle, kundenspezifische Konzepte vorhanden sind. Unsere Berater schaffen die Basis fur exzellente Resultate,
indem sie auf ihre eigene Meinung und Erfahrung vertrauen und eine klare Position bei den zu |6senden unternehme-
rischen Herausforderungen beziehen.

NETZWERKER AUF HOCHSTEM NIVEAU

Unser weit verzweigtes, Gber Jahrzehnte gewachsenes Netzwerk von Top-Entscheidern aus Wirtschaft und Politik fahrt
zu auBerordentlichen Beratungserfolgen. Der enge Schulterschluss mit fihrenden Personlichkeiten der Gesellschaft
offnet vielfaltige Perspektiven. goetzpartners denkt tiber Grenzen hinweg und vernetzt die richtigen Menschen mit
denrichtigen Ideen. Auf diese Weise schafft goetzpartners wertvolle Synergien fur alle Beteiligte.

EXPERTEN AUF ERFOLGSKURS

ImJahr1991von Dr. Stephan Goetz und Stefan Sanktjohanser gegriindet, zéhlt goetzpartners heute zu den 10 groBten
deutschen Beratungsunternehmen (Linendonk®-Liste 2014). Im Wettbewerb ,Best of Consulting 2014 der
WirtschaftsWoche belegte das Unternehmen einen ersten Platz in der Kategorie ,Project Excellence”. International ist
goetzpartners mit 250 Beratern und 12 Biros in 9 Landern prasent.

KONTAKT

goetzpartners

Ines Bieger

Director Marketing & PR
Prinzregentenstrale 56, 80538 Miinchen
T +49(0) 89290725-337

F +49(0) 89 290725-200

E-Mail:  bieger@goetzparnters.com
Internet: www.goetzparnters.com
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UNTERNEHMENSPROFIL LUNENDONK ”

LUnendonk

Die Lunendonk GmbH, Gesellschaft fir Information und Kommunikation (Mindelheim), untersucht und berat
europaweit Unternehmen aus der Informationstechnik-, Beratungs- und Dienstleistungsbranche. Mit dem Konzept
Kompetenz® bietet Linendonk unabhéngige Marktforschung, Marktanalyse und Marktberatung aus einer Hand. Der
Geschéftsbereich Marktanalysen betreut seit 1983 die als Marktbarometer geltenden Linendonk®-Listen und -Studien
sowie das gesamte Marktbeobachtungsprogramm.

Die Linendonk®-Studien gehoren als Teil des Leistungsportfolios der Linendonk GmbH zum ,Strategic Data
Research” (SDR). In Verbindung mit den Leistungen in den Portfolio-Elementen ,Strategic Roadmap Requirements”
(SRR) und ,Strategic Transformation Services” (STS) ist Linendonk in der Lage, ihre Beratungskunden von der
Entwicklung der strategischen Fragen Uber die Gewinnung und Analyse der erforderlichen Informationen bis hin zur
Aktivierung der Ergebnisse im operativen Tagesgeschéft zu unterstitzen.

KONTAKT

Lunendonk GmbH —

Gesellschaft fir Information und Kommunikation
Jonas Linendonk

Maximilianstrale 40, 87719 Mindelheim

Telefon: +49 (0) 826173140-0

Telefax: +49 (0) 826173140-66

E-Mail:  jluenendonk@luenendonk.de
Internet: www.luenendonk.de
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LUNENDONK”

UBER LUNENDONK

Seit 1983 ist die Linendonk GmbH spezialisiert auf systematische Markt-
forschung, Branchen- und Unternehmensanalysen sowie Marktberatung
fur Informationstechnik-, Beratungs- und weitere hochqualifizierte Dienst-
leistungsunternehmen. Der Geschéftsbereich Marktforschung betreut die seit
Jahrzehnten als Marktbarometer geltenden Linendonk®-Listen und -Studien
sowie das gesamte Marktbeobachtungsprogramm. Die Linendonk®-Studien
gehoren als Teil des Leistungsportfolios der Linendonk GmbH zum ,Strate-
gic Data Research” (SDR). In Verbindung mit den Leistungen in den Portfolio-
Elementen ,Strategic Roadmap Requirements” (SRR) und ,Strategic Transfor-
mation Services” (STS) ist die Liinendonk GmbH in der Lage, ihre Kunden von
der Entwicklung strategischer Fragen Uber die Gewinnung und Analyse der er-
forderlichen Informationen bis hin zur Aktivierung der Ergebnisse im operati-

ven Tagesgeschéft zu unterstitzen.
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Erfahren Sie mehr unter r m
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http://www.luenendonk.de ™

MARKTFORSCHUNGUND MARKTBERATUNGAUSEINERHAND

I Managementberatung
Informations- und
Kommunikations-Technik
Wirtschaftsprifung /
Steuerberatung

Technologie-Beratung /
Engineering Services

Facility Management /
Industrieservice




