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ASCO-Marktstudie 2007/2008

Fakten und Trends zum Management Consulting Schweiz

Die Durchfihrung einer Marktstudie ist eine Kernaufgabe fir einen
Branchenverband. Die ASCO tragt mit ihren regelmassigen Marktstudien

zur Schaffung von Transparenz im schweizerischen Beratungsmarkt bei.

Die diesjahrige Marktstudie der ASCO zeigt erneut ein im
Branchenvergleich Uberdurchschnittliches Wachstum der
Branche von insgesamt 9% gegeniber dem Vorjahr. Rund
3650 Management Consultants erwirtschafteten einen Um-
satz von Uber CHF 1,3 Mia. Zwei wichtige Tendenzen lassen
sich aufgrund der Umfrage qualitativ erkennen: Einerseits
setzen vermehrt kleinere und mittelstandische Unternehmen
auf externe Berater und andererseits wird den gesteigerten
hohen Anforderungen und Erwartungen an die Unterneh-
mensberater mit immer zielsichereren, industrialisierteren
Vorgehensweisen begegnet.

Die Anforderungen an die Unternehmensberater sind gene-
rell gestiegen. Im hoch entwickelten Schweizer Markt werden
die Beitrage der Unternehmensberater systematisch in den
Prozess zur Losungsfindung von Aufgabenstellungen ein-
bezogen, von Anfang an gezielt ausgewahlt und eng in inter-
disziplindre Projektteams eingebunden. Fachliche Kompe-
tenz und Branchenwissen werden dabei kombiniert mit der
Resultatsorientierung als Hauptauswahlkriterien genannt.
Bei kleineren Unternehmen zahlen auch soziale Kompetenz
und personlicher Einsatz zu den wichtigsten Erfolgskriterien
fur den Beratereinsatz. Die Beraterbranche setzt vermehrt
flexible, internationale sowie erfahrene Teams und massge-
schneiderte Methoden ein, um die hohen Anforderungen

zu erfillen. Dabei wird auch von einer Industrialisierung der
Mandatsarbeit gesprochen: erprobte Konzepte werden zu-
sammen mit Kundenteams zu konkreten Projektresultaten
geflihrt, wobei oft die Berater das Vorgehen und die Takt-
frequenz vorgeben.

Die Anforderungen haben sich auch fir die global operieren-
den, mittelstandischen Unternehmen erhoht, was zu einem
Anstieg der Beraternachfrage gefiihrt hat. Obwohl die Haupt-
nachfrage nach Beratungsleistungen weiterhin aus dem
Banken-, Versicherungs- und Life Science Sektor stammt,
werden Berater vermehrt auch von kleineren und mittleren
Unternehmen herangezogen. Das Nachfragegerist erweist
sich gerade im klassischen KMU-Bereich als besonders in-
tensiv und (finanz-Jkrisenresistent. Der Trend, dass vermehrt
nicht nur die grossen Unternehmen mit Beratern zusammen-
arbeiten, hat sich in der Berichtsperiode verstarkt. Die Be-
raternachfrage in den klassischen Branchen Maschinenbau,
Logistik und Detailhandel ist Uberdurchschnittlich ausgefal-
len, wobei besonders die grossen Unternehmensberatungen
mit Uber 50 Beratern und kleinere Beratungshauser mit bis
zu zehn Beratern davon profitieren konnten.

Es sind unter anderem spezialisierte Unternehmen auf dem
Gebiet der Fein- und Prazisionsmechanik, welche wesentlich
zu einer Welle der Re-Industrialisierung des Arbeitsplatzes
Schweiz beitragen. Diese Unternehmen nehmen in der
weltweiten Konkurrenz oft einen Spitzenplatz ein. Der hohe
heimische Wertschopfungsanteil fihrt vermehrt zu Kosten-
senkungsprojekten und die weltweite Vernetzung erhoht

die Anforderungen bezliglich innovativen Fihrungs- und Ge-
schaftsprozesskonzepten. Die Nachfrage richtet sich vor
allem an Strategie- und Prozessberater. Je nach Reichweite
der Projekte wird in rund der Halfte der Mandate die Zusam-
menarbeit mit grossen Unternehmensberatungen gesucht.
Kleinere Beratungshduser steuern vorwiegend Fachexperten
und Coaches bei.

Dass zum zweiten Mal in Folge wieder mehr Beraterleistun-
gen importiert als exportiert wurden, dokumentiert die
Schwierigkeit, offene Stellen hochwertig zu besetzen und das
Bestreben, die Wettbewerbsfahigkeit durch niedrigere Hono-
rarsatze der auslandischen Beratungsarbeit zu erhohen. Die
Beraterbranche entwickelt sich ausserdem zunehmend als
Drehscheibe auf dem Arbeitsmarkt: Bewahrte und erfahrene
Berater bekommen oft die Mdglichkeit, in eine Linienposition
zu wechseln. Gleichzeitig werden durch Beratungsunter-
nehmen bewahrte Krafte aus Linienpositionen als Spezialisten
oder Branchenkenner mit Praxiserfahrung eingesetzt.

Die diesjéhrige ASCO-Marktstudie zeigt fur die ca. 570 Schwei-
zer Beratungsunternehmen ein positives Bild: Die rund

3650 Unternehmensberater haben einen Umsatz von Uber
CHF 1,3 Mia. erwirtschaftet. Dies einspricht im Vergleich mit
der Gesamtwirtschaft einem tUberdurchschnittlichen Wachs-
tum von 9% (Vorjahr: 9%). Netto sind Gber 300 Berater neu
eingestellt worden und der Frauenanteil ist von 17% auf 19%
gestiegen. Die gréssten Beratungsunternehmen (Big 20)
erzielten einen durchschnittlichen Umsatz von CHF 50 Mio.
und konnten ihren Marktanteil von 75% auf 76% ausweiten.
Mittlere Unternehmensberatungen (21. bis 40.) halten mit
einem Umsatz von durchschnittlich CHF 7 Mio. einen Markt-
anteil von 11% (Vorjahr 12%). Die restlichen 13% (rund

CHF 170 Mio.) teilen sich auf rund 530 kleinere und kleinste
Beratungsunternehmen auf. Die Kundenzufriedenheit wider-
spiegelt den hohen Reifegrad der Schweizer Beraterbranche
und hat sich wiederum leicht erhoht. Die Honorarsatze orien-
tieren sich an den ASCO-Richtsatzen und konnten gehalten
werden.



Die Aussichten der befragten Kunden und Beratungsunter-
nehmen korrelieren und gehen davon aus, dass sich der
Wachstumstrend mit einer abflauenden Konjunktur gegen
2009 und 2010 verlangsamen wird. Die Beraternachfrage wird
das Uber Jahre nachgewiesene, durchschnittliche Wachstum
aber voraussichtlich halten kénnen.

Roberto A. Busin,
Co-Studienleiter und
Vorstandsmitglied ASCO,
Partner IBM Global
Business Services

Peter E. Naegeli CMC
Prasident der ASCO
Verwaltungsratsprasident
von Abegglen Management
Consultants

Verantwortliche Leiter
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- Dr. Heinrich Zetlmayer, IBM Global Business Services,
Zirich, Mitglied der Geschéaftsleitung

Aussagekraft

Da sich leitende Fihrungskrafte der schweizerischen Wirt-
schaft und der Beratungsunternehmungen aktiv beteiligten,
ist die Aussagekraft hoch.

Umfang

In der Befragung wurden mehr Fragen gestellt als hier aus-
gewiesen. Die Grinde dafiir sind einerseits die Fokussierung
auf die wesentlichen Aussagen. Andererseits bilden die

hier nicht ausgewiesenen Fragen das Basismaterial fir die
kommenden Umfragen, mit denen auf vergleichbare Daten
zuriickgegriffen werden kann und dementsprechend die
Aussagekraft weiter erhoht wird.

In der Gesamtstudie sind die Resultate der Online-Umfrage
detailliert ersichtlich (Bezugs-Hinweis am Ende des
Beitrages).

Basis

Es wurden 46 ausflihrliche Interviews mit den Verantwort-
lichen der grossten Beratungsunternehmen in der Schweiz
durchgefihrt. Zusatzlich wurden im Zeitraum vom Marz -
April 2008 anhand einer online-Umfrage in Zusammenarbeit
mit der Firma Information Factory, Zirich, 630 Schweizer
Unternehmen aller Branchen sowie 147 Beratungsunter-
nehmen befragt.

Die webbasierte Umfrage untersuchte die gegenwartigen und
zukUnftigen Beratungsbedtirfnisse von Unternehmen und
Organisationen.

Die Studienresultate tber die Situation des schweizerischen
Beratungsmarktes und dessen Unternehmungen fliessen
auch in die Studie des europaischen Dachverbandes FEACO
ein.

Copyright

Die Resultate der Umfrage, wie sie hier im Detail vorliegen,
dirfen nur mit ausdrticklicher Genehmigung der ASCO ver-
wendet werden.

Fiir die Schweiz ist dies die einzige so umfassend durch-
gefiihrte, unabhangige Marktstudie, reprasentativ fiir das
klassische Management Consulting.



Die Meinung des Beirates

Als beratendes Gremium unterstitzt der Beirat die ASCO bei der

Erarbeitung und Auswertung der Marktstudie. Durch die Mitarbeit des

Beirates wird die Studie von einer Gruppe von Experten begleitet.

Kundenbeziehung - Mehrwert durch vertrauensvolle
Partnerschaften

Fachexpertise allein genligt im Beratungsgeschaft schon
lange nicht mehr. Der Unternehmensberater wird durch inno-
vative Konzepte oft und fir langere Zeit zu einem Teil des
beratenen Unternehmens selbst («extended enterprise»). Im
Zentrum stehen dabei vertrauensvolle Partnerschaften, in
welchen der Faktor Mensch eine bedeutende - und immer
haufiger die zentrale - Rolle spielt.

Vertrauen entsteht, wenn Entwicklungen den erwarteten Ver-
lauf nehmen. Dafiir braucht es Menschen, die ihre Versprechen
gegentiber den Kunden wahrnehmen und Probleme termin-
gerecht losen kdnnen. Beraten ist eben nicht verkaufen,
sondern Rat geben. Rat im Sinne des Kunden, auch wenn es
ab und an zu Lasten des Beraters gehen kann. Dazu braucht
es Menschen mit einem guten, fachlichen Rucksack, aber
noch viel mehr mit Charakter, Authentizitat und absoluter
Loyalitat. Eine gut funktionierende und auf Vertrauen basie-
rende Kundenbeziehung ist gerade in hoch kompetitiven
Geschaftsfeldern eine der wenigen Differenzierungsmaoglich-
keiten. Das Allerwichtigste — und nicht nur in der Unterneh-
mensberatung - ist daher, unseren Kunden jeden Tag zu be-
weisen, dass wir ihnen einen echten Mehrwert erschliessen.

Mehrwert fir unsere Kunden generieren wir durch eine
umfassende Sicht, indem wir auch die Beziehungen unserer
Kunden zu deren Geschaftspartnern einbeziehen. Es geht
darum, unternehmerische Verantwortung zu zeigen, Chancen
gemeinsam zu nutzen und Risiken gemeinsam zu tragen.
Dazu sind Ansatze notwendig, welche die Zusammenarbeit
zwischen Auftraggebern und Auftragnehmern zielorientiert,
erfolgsabhangig und umsetzungsorientiert definieren und
den gesamten Lebenszyklus eines Veranderungsprozesses

mit einbeziehen.

Thomas D. Meyer,
Country Managing Director,
Accenture

Wetthbewerbsfahigkeit der KMU mit externem Fachwissen
gezielt steigern

Mit der Globalisierung hat der Wettbewerbsdruck fir mittlere
und auch kleinere Unternehmen weiter zugenommen. Wer
sich im internationalen und globalisierteren Umfeld behaup-
ten will, muss rundherum und in sehr vielen Facetten der
Unternehmensfihrung und Leistungserbringung nicht nur
mithalten kdnnen, sondern auch topfit sein. Oft reichen die
eigene Erfahrung und das eigene Know-how nicht mehr aus,
um neue und erstmalige Herausforderungen in Technologie,
Marktbearbeitung, Prozesseffizienz, Wertschopfungsmanage-
ment oder IT-Systemfragen meistern zu konnen. Und die
kleine oder mittlere Unternehmensgrdsse erlaubt es nicht,
rechtzeitig und in allen notwendigen Disziplinen das eigene
Fachwissen selbst aufzubauen.

Der Beizug von externem Spezialwissen stellt deshalb eine
gute Moglichkeit dar, Liicken im aktuell bendtigten Fahig-
keitsprofil eines Unternehmens zu schliessen. Dies erklart
den feststellbaren Trend, warum vermehrt mittlere und
kleinere Unternehmen mit Beratungsfirmen zusammen-
arbeiten. Dieses neue Nachfrageverhalten mit einer hohen
Erwartungshaltung an den wertschopfenden Beitrag der
Berater steigert das an ihn gestellte Anforderungsprofil
punkto Fachkompetenz, aber auch an seine Bereitschaft,
multidisziplinar mit anderen Fachkraften und mit Branchen-
kennern zusammenzuarbeiten. Analog zur «System Inte-
gration» fir die Zusammenfiihrung von komplexen Informa-
tions- und Kommunikationssystemen ist zur integrativen
Zusammenfihrung von spezialisiertem Know-how zuneh-
mend «Business Integration» gefragt. Wer weiss — entwickelt
sich im Umfeld von KMUs gar eine neue Beratungsdisziplin?

Peter E. Naegeli CMC
Verwaltungsratsprasident
Abegglen Management
Consultants



Globalisierung fordert von den Beratern globale Strukturen
verbunden mit lokalem Know-How

Die Phase der Stagnation ist vorbei: Die Wachstumsraten der
Unternehmensberater in der Schweiz und weltweit sind auch
flr das vergangene Jahr 2007 eindriicklich. Dabei haben
gerade globale Trends wie der M&A Boom bis weit in das

2. Halbjahr hinein einen hohen Beratungsbedarf generiert.
Der Einfluss der massiven Unsicherheiten im Zusammen-
hang mit der Kreditmarktkrise auf das Beratungsgeschaft

ist — insbesondere aufgrund der mit dieser Krise verbun-
denen Gefahr einer Abflachung des weltweiten Wirtschafts-
wachstums - noch nicht abschatzbar.

Um wesentliche globale Herausforderungen der Kunden um-
fassend losen zu konnen, haben sich auch die Berater ent-
sprechend strukturiert und branchensegment- und themen-
spezifische Kompetenzzentren gebildet, um diese Speziali-
sierungsvorteile effektiver anzubieten. Nur so gelingt es,
globale Themen von hoher Komplexitat ganzheitlich anzuge-
hen und gemeinsam mit dem Kunden innovative Losungen zu
erarbeiten und umzusetzen. Global tatige Kunden wiinschen
sich als Beratungspartner global strukturierte Beratungs-
unternehmen mit Mitarbeitern, die auf der Grundlage ausge-
pragter Leistungsorientierung fir hochste Qualitat einstehen.

Es besteht aber auch die berechtigte Erwartung, dass die
Berater «wissen, wie es vor Ort funktioniert», d.h. dass sie in
der Lage sind, in ihren Losungsansatzen das lokale Umfeld
(Markt, rechtliche Rahmenbedingungen, Kultur] zu bertick-
sichtigen.

Fazit: Funktionale Expertise allein reicht nicht aus, sondern es
braucht zusatzlich spezialisiertes Branchen- und Segment-
wissen auf hohem Niveau, das permanent zu aktualisieren
und zu vertiefen ist. Solches Wissen kann nur durch entspre-
chende firmenspezifische Strukturen sichergestellt werden.
Global gefiihrte branchensegment- und themenspezifische
Kompetenzzentren sind vor diesem Hintergrund als notwen-
dige Bedingung einzuordnen, um Spezialisierungsvorteile

fir den Beratungskunden im Ergebnis effektiver anzubieten.

Andreas Blrge,
Vizeprasident des
Verwaltungsrates
Roland Berger Strategy
Consultants, Zirich

Umsetzungskompetenz schafft Mehrwert fiir den Kunden
Viele CEOs planen signifikante Veranderungen in ihren Unter-
nehmen. Die zunehmende Globalisierung der Markte erfordert
organisatorische Anpassungen und differenzierende Geschafts-
modelle. Diese Veranderungen sind entscheidend fir die
kiinftige Wettbewerbsfahigkeit der Schweizer Wirtschaft.
Berater konnen ihre Kunden dabei mit innovativen Konzepten
sowie deren schnellen und resultatorientierten Umsetzung
unterstitzen. Die ASCO-Studie zeigt auch dieses Jahr, dass
umsetzungsorientierte Beratungsthemen sehr gefragt sind:
Erwilinscht ist konsistente und methodische Beratung aus
einer Hand von der Konzeption bis zur Umsetzung.

Unternehmen verlangen heute rasche, fokussierte Beratungs-
projekte mit realistischen, umsetzbaren Losungen. Immer
haufiger ist dabei auch die Umsetzung selbst Teil des Man-
dates. Losungen werden mit dem Management Team des
Kunden gemeinsam erarbeitet und umgesetzt. Das Bera-
tungsprojekt ist erst dann abgeschlossen, wenn die Losung
beim Kunden in den operativen Betrieb Ubergegangen ist.
Der Fokus der Beratungsbranche verschiebt sich deshalb
immer starker von der reinen Konzeption von Losungen auf
deren Umsetzung.

Mit einer starkeren Umsetzungsorientierung und Begleitung
der Umsetzung steigt auch die Ergebnisverantwortung

des Unternehmensberaters. Dadurch zeigt sich die Qualitat
der Beratungsleistung besser und direkter — der «Return

On Consulting» wird fiir den Kunden transparenter.

Fur die Beratungsbranche entstehen durch die Umsetzungs-
orientierung neue Geschaftsmaglichkeiten und fir den indi-
viduellen Unternehmensberater resultiert mehr Erfahrungs-
tiefe und Praxisbezug. Durch die starkere Verbindung von
Strategie und Umsetzung steigt der Nutzen fir die Kunden:
Wettbewerbsvorteile werden rascher erzielt.

Dr. Ing. Heinrich Zetlmayer,
Mitglied der Gesché&ftsleitung,
Leiter Global Business
Services, IBM Schweiz



Fakten zur Unternehmensberatungs-Branche Schweiz

2007/2008

Gesamtumsatz

Der Gesamtumsatz des schweizerischen Beratungsgeschafts
(in der Schweiz fakturiert) liegt bei 1,310 Milliarden Schweizer
Franken. Zum zweiten Mal in Folge werden in der Schweiz
mehr Beraterleistungen importiert als exportiert.

Marktwachstum
Der Umsatz des Schweizer Beratungsmarktes ist gegentiber
dem Vorjahr um rund 9% gewachsen. Der Markt teilt sich wie
folgt auf:
- 76% (CHF 996 Mio.); Big 20 Beratungsunternehmen
(2006 = 75%)
@ CHF 50 Mio. Umsatz (2006 = CHF 45 Mio.)
- 11% (CHF 142 Mio.); 21. - 40. der grossten Beratungs-
unternehmen (2006 = 12%)
@ CHF 7 Mio. Umsatz (2006 = CHF 7 Mio.]
- 13% (CHF 172 Mio.); ca. 530 kleinere und kleinste
Beratungsunternehmen

Grosse Beratungsunternehmen konnten tberdurchschnittlich
wachsen. Kleinere Beratungshauser konnten sich im Markt
der kleineren Unternehmen ebenfalls gut etablieren.

Mittlere Beratungsunternehmen haben Marktanteile verloren.
Insgesamt zahlt die Schweiz rund 40 grosse und mittlere
Beratungsunternehmen und rund 530 kleinere und kleinste
Beratungsunternehmen. Im Bereich des klassischen

Fakten zur Unternehmensberatungs-Branche Schweiz 2007

Management Consulting arbeiten rund 3'650 Unternehmens-
berater (2006 = 3'350) davon 19% Frauen (2006 = 17%). Hinzu
kommen rund 730 Stellen im Back office.

Wichtige Beratungsfelder

Die Strategieberatung wird sowohl von den Kunden wie auch
von den befragten Beratungshausern als wichtigstes Bera-
tungsfeld angesehen. Fast ebenso stark fallt die Beurteilung
aus Kundensicht fur die ERP/IT-Beratung aus. Globale
ERP-Einfihrungen und neue Themen wie die Etablierung
flexibler, serviceorientierter Architekturen sind hier wesent-
liche Treiber fir die anhaltend hohe Beraternachfrage.

Die klassische Prozessberatung wird Uber alle Prozessbe-
reiche hinweg in etwa gleich hoch bewertet, wobei die CRM
Beratung (Customer Relationship Management] vor allem
aus Kundensicht eher tief ausfallt. Die Prozessauslagerung
gewinnt Relevanz und l6st die eher infrastrukturlastige
Auslagerung ab (siehe Grafik rechts).

Honoraransétze

Die Honoraransdtze sind gegentiber 2006 im Durchschnitt
fast gleich geblieben und weisen eine grosse Bandbreite auf
(sie entsprechen den Empfehlungen der ASCO). Es gibt einige
wenige Firmen, die mit ihren Honoraransatzen deutlich tber
den ASCO-Empfehlungen liegen.

Merkmale 2001 2006 2007 Verdnderung
01-07 06-07
Marktvolumen Schweiz (Honorarumsatz in Mio CHF) 1200 1200 1310 +9% +9%
Anzahl Unternehmensberater Schweiz 3200 3350 3650 + 14% +9%
Anzahl Unternehmensberatungs-Firmen Schweiz 600 570 570 -5% 0%
Honorarumsatz der ASCO-Berater total (in Mio CHF) 430 500 550 +28% +10%
Von der ASCO vertretene Unternehmensberater 1200 1600 1850 + 54% +16%
Marktanteil der ASCO-Berater (in %) 36 48 50 +39% + 4%

Quellen: Wohlgemuth, A.C.: Unternehmensberatung und Management. Zirich (1995) sowie ftir 2001, 2006 und 2007 unabh&ngige Marktstudien

von André C. Wohlgemuth (Nur Honorarumsatz im Bereich «klassisches» Management Consulting, der dem Standort Schweiz zurechenbar ist.)




Relevante Beratungsbereiche aus Kunden- und Beratersicht Ausldndische Beratung

Strategy & Change

ERP/IT Mgt.

Supply Chain Mgt.

Process Outsourcing

Human Capital Mgt.

Customer
Relationship Mgt.

Finance&Controlling

Technology
Outsourcing

Rund 12% des Marktvolumens wird per Saldo mit Beratern
getatigt, welche nicht in der Schweiz angestellt sind.

Dieser Trend ist bei praktisch allen grossen Unternehmens-
beratungen zu beobachten. Der Grossteil der so erbrachten
Leistungen kommt aus Deutschland. Fir technologienahe
Beratung kommen die Ressourcen vermehrt auch aus Indien.
Als Ursachen konnen folgende Punkte eruiert werden:

1. Beratungsfirmen konnten die geplanten Neueinstellungen
im 2007 nicht realisieren und diese wurden durch Importe
kompensiert.

2. Die Berater aus dem Ausland sind oft glinstiger und
steigern so die Wettbewerbsfahigkeit.

3. Grosse Beratungsfirmen setzen bewusst auf diese Strate-
gie, um die Flexibilitat und Anpassungsfahigkeit an lokale
Marktschwankungen zu erhdhen und somit das Beschafti-

gungsrisiko global oder zumindest tberregional zu verteilen.

B Antwort Unternehmen/Kunde

[ Antwort Berater

Die Nachfrageseite dokumentiert damit, dass sie international
zusammengesetzte Beraterteams akzeptiert und vermutlich
in zunehmendem Masse wiinscht.

Die grossten Beratungsunternehmen in der Schweiz 2007

Honorarumsatz 2007*

Management Consulting Firmen 2007

(Mio CHF) (in alphabetischer Reihenfolge)

> 75 Accenture, IBM Global Business Services, McKinsey & Company, PricewaterhouseCoopers,
The Boston Consulting Group

>20-75 Bain & Company, BearingPoint, Booz Allen Hamilton, Capgemini, Deloitte Consulting,
Ernst & Young, Exsigno Consulting, Helbling Gruppe, KPMG Advisory, Oliver Wyman,
Roland Berger Strategy Consultants

ca.6-20 A.T. Kearney, Abegglen Management Partners, APP Unternehmensberatung, Arthur D. Little,

AWK Group, BDO Visura, BSG Unternehmensberatung, CSC, hpo, IDS Scheer, Inova,
Lodestone Management Consultants, Monitor Group, Novo Business Consultants,
pom+ Consulting, Poyry Energy Consulting, SAP Consulting, Ziihlke Engineering

* Nur Honorarumsatz im Bereich «klassisches» Management Consulting der dem Standort Schweiz zurechenbar ist.

Quelle: André C. Wohlgemuth, unabhangige Marktstudie 2007/08

Weitere Schweizer Unternehmensberatungs-Firmen unter www.asco.ch




ASCO-Umfrage: Trends im Beratungsmarkt

Generelles

Der Schweizer Management Consulting-Markt (Angebot/
Nachfrage) gehort zu den héchstentwickelten der Welt.

Die ASCO setzt sich fur erhdhte Transparenz im Schweizer
Management Consulting-Markt und fiir die Férderung pro-
fessioneller Grundsatze ein. Die Unternehmensberatungs-
branche ist oft ein guter Frihindikator fir die wirtschaftliche
Entwicklung (bearbeitete Themen, Nachfragedynamik etc.).
Vor allem in den Dienstleistungsbranchen kommt ihr haufig
eine Vorreiterrolle zu (neue Ideen und Produkte, z.T. aus
Eigenbedarf). Die CEQs der befragten Beratungsunter-
nehmen verfigen aufgrund ihrer professionellen Tatigkeiten
iber einen ausgezeichneten Uberblick tiber die neusten
Entwicklungen in den verschiedenen Branchen.

Wachstum 2008

Die 40 grossten Beratungsfirmen schatzen das Wachstum
der Branche fiir 2008 im Durchschnitt auf 7% (Vorjahr 9,4%).
Das geschatzte Wachstum ihrer Firma wird im Durchschnitt
mit 10,4% angegeben (Vorjahr 12,8 %).

Wachstum 2008 bis 2012

Der langerfristige Ausblick (5 Jahre) erweist sich aufgrund
der Krise im Finanzbereich als sehr schwierig. Viele Inter-
viewpartner verweisen auf unterschiedliche Szenarien. Es
wird davon ausgegangen, dass das bisherige Wachstum in

den nachsten Jahren nicht gehalten werden kann. Méglicher-
weise wird in den Jahren 2009 und 2010 das Wachstum gegen
null sinken, danach wird wieder mit einem Anstieg gerechnet.
Im Durchschnitt wird das Wachstum 2008-12 auf 4-6% ge-
schatzt. Die Beratungsbranche kann somit davon ausgehen,
dass die Nachfrage in der Schweiz weiterhin auf relativ
hohem Niveau bleibt.

Projektgeschaft

Die Anforderungen sind generell gestiegen. Berater missen
in der Lage sein, rasch die nachgefragten Fahigkeiten bereit-
zustellen und flexible Einsatzmuster im Vorgehensvorschlag
einzubauen. Kunden-Projektmitglieder werden in jeder Stufe
und Funktion in die Teams eingebaut und Gbernehmen die
Beratermethode. Fallweise kann der Kunde auch die Projekt-
leitung Ubernehmen. Die Teamverfiigharkeit entscheidet oft
Uber ein Mandat. Zudem werden die Projekte zunehmend mit
den Einkaufsabteilungen verhandelt und von den Hausjuristen
gepriift, was tendenziell den Akquisitionsaufwand und den
Druck auf die Honorarsatze erhcht. Die Projektgovernance ist
stringenter, effizienter und damit auch erfolgreicher gewor-
den; nicht zuletzt weil ehemalige Berater Linienfunktionen
Ubernommen haben. Die Finanzindustrie setzt zusatzlich zu
den externen Beratern weiterhin auch interne Berater ein,
um das nach wie vor grosse Projektvolumen zu bewaltigen.

Consulting Bereich Im Fokus Relevanz Relevanz Relevanz
Schwerpunkt steigend gleichbleibend | sinkend
Strategieberatung Strategy & Change s [ [ |
Organisation und Finance & Controlling [ ] [ | I [ |
Prozessberatung Supply Chain Management [ ] [ ] [ | |
Customer Relationship Management I [ | [ ] |
Human Capital Management [ [ [ ] [ |
ERP/Information Technology s e [ | [ |
Outsourcing Business Process Outsourcing [ ] [ | I [ |
Technology Application and Infrastructure Outsourcing [ | [ ] [ | [ |

Antworten der befragten Unternehmen beziiglich dem Fokus der aktuellen Consulting Schwerpunkte (rot) und beziiglich der
zukiinftigen Relevanz der wichtigsten Consulting Schwerpunkte (blau)




Neue Konkurrenz

Indische Technologiefirmen erklimmen in der IT-Beratung
die Wertschopfungskette und drangen vermehrt in die
klassischen Beratungsfelder vor. Ausgehend von giinstigen
Programmierern haben diese Firmen Firmensitze in der
Schweiz gegriindet, Projektleiter aus der Schweiz angestellt
und treten in nahezu jeder grosseren ERP-Implementierung
als ernstzunehmende Konkurrenz auf. Hier fehlt Strategie-
beratung noch weitgehend und Prozessberatung muss eben-
falls noch etabliert werden. Der Druck auf die Honorarsatze
steigt und zwingt Schweizer Beratungsfirmen, ebenfalls

mit gemischten Teams zu offerieren, um die Kostensatze zu
senken.

Polarisierung

Im Umfeld internationaler Teams und Nischenspezialisten
nimmt die Polarisierung «grosse» vs. «kleine» Beratungs-
firmen weiter zu. Mittlere Beratungshauser mit 10 bis 50
Beratern geraten zunehmend unter Druck. Mittelgrosse
Beratungsfirmen werden vermehrt bei grossen Kunden
eingesetzt. Verfligbarkeit der Fachexperten und attraktive
Honorarsatze werden an Bedeutung gewinnen.

Fokusbereiche

Es sind vor allem vorwartsgerichtete Themen, die nachgefragt
werden. Wachstumsstrategien und Leistungssteigerungen
stehen im Vordergrund. Auf das Hochlohnland wird stark gesetzt
und dies wird wiederum «positive» Kostensenkungsprojekte
generieren. Die Reindustrialisierungswelle konfrontiert auch
KMU’s mit den globalen Herausforderungen: ERP-Einflihrungs-
projekte bilden die Basis fuir Wachstumsstrategien und neue
Flhrungsstrukturen. Grosse Kunden gehen vermehrt die
Forschung- & Entwicklungsabteilungen mit Beratern an, um
die Kopplung mit dem Frontgeschéft (Effektivitat) sowie die
internen Ablaufe (Effizienz) zu verbessern. Technologie und
Innovationsnetzwerke sind dabei wichtige Themen, wobei das
Innovationsthema vorerst einen Hohepunkt erreicht hat. Im
Umgang mit Energiebilanzen und CO,-Ausstoss kommen neue
Projektziele dazu. Diese reichen vom Green-Datenzentrum bis
zum Green-CFO.

Neue Stellen und Rekrutierung von Hochschulabsolventen
Die interviewten Beratungsunternehmen planen fir 2008,
unter Vorbehalt entsprechender Geschaftsentwicklung, die
Neueinstellung von rund 330 Unternehmensberatern (Vollzeit-
aquivalent, netto), d.h. so viele Stellen werden neu geschaffen.
Davon zirka 144 Hochschulabsolventen, d.h. 44% (2006 = 50%).
Zurzeit werden vermehrt Personen mit Beratungserfahrung
rekrutiert (25% bis 3 Jahre Berufserfahrung, 31% tber 3 Jah-
re Beratungs- und z.T. Berufserfahrung). Dieser Trend halt
seit 3-4 Jahren an. Der Ersatz von Abgdngen erzeugt eben-
falls Rekrutierungsbedarf. Wenn mit einer durchschnittlichen
Fluktuationsrate von ca. 16% gerechnet wird, ergibt das
zusatzlich knapp 600 Neueinstellungen im Jahr 2008, somit
total voraussichtlich ca. 930 (oder es wird durch erhohten
Import kompensiert).

Hauptsponsoren (alphabetisch)
Accenture AG

BearingPoint Switzerland AG
Capgemini Schweiz AG
Consenec AG

IBM Global Business Services
Kndpfel & Partner AG
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Zurich Schweiz

Tto1 energy

Sponsoren (alphabetisch)
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APP Unternehmensberatung AG
AWK Group AG
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Inova Management AG

King Unternehmerberatung
Zihlke Engineering AG

Die komplette ASCO Marktstudie (als PDF-File) ist fur
Fr. 200.- (ASCO-Mitglieder) und Fr. 380.- (nicht-Mitglieder)
bei der ASCO erhaltlich:

ASCO Association of Mangement Consultants Switzerland
Bettina Fritschi, Geschaftsfiihrerin
Tel.: +41 (0)43 343 94 80, E-Mail: office@asco.ch



ASCO

Association of Mangement Consultants Switzerland
Weinbergstrasse 31

CH-8006 Zirich

Telefon: +41 43 343 94 80

Telefax: +41 43 343 94 81

office[@asco.ch

www.asco.ch





