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ASCO Marktstudie 2011 - Fakten und Trends zum Management
Consulting in der Schweiz: Schweizer Berater sind zuruck

auf dem Wachstumspfad - eindruckliche Leistungssteigung im
Jahr 2010 und guter Ausblick auf das laufende Jahr

Die Schweizer Beratungsbranche hat sich mit 5,6 % Wachstum eindrucklich erholt. Der
Fokus hat sich von nach innen gerichteten Kostenthemen zu Wachstums- und Innovations-
themen verschoben. Die erstmals erhobenen Beraterhonoraransatze fallen in Abhangigkeit

der untersuchten Firmengrossen unterschiedlich aus.

Das Schweizer Bruttoinlandsprodukt stieg im Jahr 2010 um
2,6%. Die Schweizer Beratungsbranche wuchs um 5,6 % und
erwirtschaftete 2010 70 Millionen Schweizerfranken mehr als
im Vorjahr. Die diesjahrige Marktstudie zeigt, dass vor allem
grosse und die Gruppe der kleinen Beratungshauser markant
zulegen konnten, wogegen mittlere Unternehmensberatun-
gen mit unterdurchschnittlichem, bisweilen sogar negativem
Wachstum abgeschlossen haben. Die erstmals durchgefiihrte
Analyse der Honorarsatze pro Unternehmensgrésse und
Beraterkategorie reflektiert eine Stagnation im Mittelfeld,
beziehungsweise eine Zunahme der Honoraransatze am
oberen und unteren Ende der untersuchten Unternehmens-
grossen.

Wachstumsschub mit der «Dritten Beratergeneration»

Die Wachstumsprognosen fiir das Jahr 2010 von 4 % sind um
2% Ubertroffen worden und mit einem Honorarvolumen von
1,32 Milliarden Schweizerfranken wurde in der Schweiz ein
neuer Hochstwert erreicht. Davon profitierten besonders die
grossen Beratungsfirmen. Die kleinen, spezialisierten Bera-
terfirmen konnten ebenfalls Gberdurchschnittlich zulegen.
Demgegenuber profitierten die mittelgrossen Beratungsfirmen
weniger von der expansiven Konjunktur. Vermehrt werden
wieder Berater ab Studium rekrutiert. In diesem Zusammen-
hang wird auch von der «Dritten Beratergeneration» gespro-
chen. Berater dieser Generation sind mit dem Internet auf-
gewachsen, digital vernetzt und mit den virtuellen Mdglich-
keiten vertraut. Themen, welche in den Wachstumsstrategien
an Bedeutung gewinnen.

Berater als Wegbereiter fiir Innovation

Vermehrt setzten Kunden auf einen dualen Ansatz: Kosten-
senkungen in unterstiitzenden Prozessbereichen und Inno-
vation bei den kunden- sowie verkaufsorientierten Prozessen.
In diesem Bereich werden die Berater als Innovationstreiber
fur die Ankurbelung von Wachstumsmotoren in Form von
neuen Geschaftsmodellen, innovativen Technologien und
fortschrittlichen Software Losungen eingesetzt. Firmen aus
der Prozess- und Konsumgtterindustrie haben verstarkt
Kostensenkungsprogramme umgesetzt und auch Auslage-

rungen im Prozess- und Technologiebereich durchgefiihrt.
Diese Beobachtung ist vermehrt auch im Offentlich-recht-
lichen- und Dienstleistungsbereich festzustellen. Allen
Industrien und Themen gemeinsam sind die neu formulierten
Wachstumsambitionen und die daraus resultierenden Wachs-
tumsstrategien. Das Abwagen der Komplexitat von neuen
Geschaftsmodellen mit den damit verbundenen Risiken er-
fahrt dabei ein besonderes Augenmerk.

Acht von zehn untersuchten Kundenunternehmen haben

im Jahr 2010 Berater eingesetzt, um zusammen den Weg zu
neuem Wachstum in einer langsam aus der Krise kommen-
den Wirtschaft zu finden. Die Kundenzufriedenheit hat sich im
Vergleich zum hohen Vorjahreswert weiter verbessert und
erstmals weist keines der befragen Kundenunternehmen die
Beraterqualitat als ungentigend aus. Die typische Zusammen-
arbeitsperiode mit Beratern betragt fur kleine und mittlere
Kundenunternehmen 3 bis 5 Jahre, wogegen grossere Unter-
nehmen die Zusammenarbeit mandatsspezifisch auslegen.
Bei der Auswahl von Beratern legen Kunden vor allem Wert
auf «Fachliche Kompetenz» und «Empfehlung/Referenzen».

Die grossten Beratungsunternehmen sind vor allem durch
Projekte im Banken- und Versicherungsumfeld gewachsen.
Ebenfalls markant mehr Beratungsleistungen wurden von
der Pharmabranche sowie von der Versorgungs- und Kom-
munikationsindustrie bezogen. Bei diesen Kunden standen
vor allem Technologie- und Systemeinfihrungsprojekte im
Vordergrund, wobei die Nachfrage auch in der Prozessbera-
tung gestiegen ist, mit einem Schwergewicht im Wertefluss-
und Wertschopfungsbereich. Die mittleren und kleineren
Beratungsunternehmen konnten vor allem im Industrie-
bereich und im offentlich-rechtlichen Sektor zulegen, wobei
sowohl der Detail- und Grosshandel, als auch die Transport-
und Versorgungsindustrie zu einer positiven Entwicklung
beigetragen haben. Bei diesen Kunden standen vor allem
Kostensenkungsprojekte und Strategiethemen im Vorder-
grund.



2010 in Zahlen - Unterschiede in den Honoraransatzen

Das Marktvolumen des klassischen Management Consulting
unterteilt sich im Jahr 2010 grob in Strategie- und Organisati-
onsberatung sowie operatives Consulting und Technologie-
beratung. Rund 570 Schweizer Beratungsunternehmen
erwirtschafteten einen Umsatz von 1,32 Milliarden Schwei-
zerfranken (Vorjahr 1,25 Milliarden Schweizerfranken). Die
zwanzig grossten Beratungsunternehmen haben ein Hono-
rarvolumen von 984 Millionen Schweizer Franken erzielt,

was 75% des Marktvolumens entspricht (Vorjahr 73%). Die
mittlere Unternehmensgruppe der weiteren zwanzig grossen
Unternehmen hat ein Honorarvolumen von 136 Millionen
Schweizerfranken umgesetzt, was einem Marktanteil von
10% entspricht (Vorjahr 11%). Die rund 530 kleineren
Beratungsfirmen und Einzelberater konnten leicht zulegen
und haben rund 200 Millionen Schweizerfranken erwirtschaf-
tet (Vorjahr 195 Millionen Schweizerfranken).

Die Anzahl Berater und Beraterinnen hat sich um 6,7 % auf
neu 3'520 erhoht (Vorjahr 3'300). Der Frauenanteil wird be-
sonderes bei den grossen Unternehmensberatungen gezielt
geférdert und betrdgt bis zur Stufe Projektleiter 26 % - ein
Hochstwert. Die erstmals erhobenen Beraterhonoraransatze
fallen in Abhangigkeit der untersuchten Firmengrossen
unterschiedlich aus. Die Analyse zeigt, dass die grossen
Beratungsfirmen Uber alle untersuchten Beraterkategorien
hinweg die héchsten Honoraransatze erzielen, gefolgt von
den Spezialisten. Die Raten der mittleren Beratungsfirmen
liegen tiefer, wobei die Kategorie der Projektleiter am
starksten variiert. In dieser Kategorie weisen die mittleren
Beratungsfirmen erheblich tiefere Ansatze gegeniber den
Branchenleadern auf.

Tendenzen fiir 2011 - Strategie und Nachhaltigkeit
Wachstumsprojekte im Marketing und Verkauf werden 2011
prioritar angegangen. Die Studienleiter rechnen mit einem
weiteren Anstieg des Honorarvolumens von 4 bis 6 %. Die
systematische Auseinandersetzung mit dem Potential von
Social Media wird nach den ersten Gehversuchen in den
letzten Jahren verstarkt vorangetrieben. Das Thema Nach-
haltigkeit wird an Bedeutung gewinnen und als unternehme-
rische Chance weiter ausgebaut. Themen wie Carbon
Footprint und Energieeffizienz werden an Prioritat gewinnen.
Im Jahr 2011 sind rund 1°000 Neueinstellungen in der
Beratung geplant, wovon 47 % auf Hochschulabsolventen
entfallen. Im Vorjahr waren es 43 %.

Roberto A. Busin,
Co-Studienleiter und
Vorstandsmitglied ASCO
IBM (Switzerland),
EMEA Client Executive



ASCO Marktstudie 2011 - Umfang und Basis der Studie
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Umfang

In der Befragung wurden mehr Fragen gestellt als hier aus-
gewiesen. Die Grinde dafir 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
zurlckgegriffen werden kann und die Aussagekraft weiter
erhoht wird.

Basis/Aussagekraft

Es wurden 44 ausflihrliche Interviews mit den Verantwort-
lichen der grossten Beratungsunternehmen in der Schweiz
durchgefihrt. Zusatzlich wurden im Zeitraum vom Marz -
April 2011 anhand einer Online-Umfrage in Zusammenarbeit
mit der Firma Information Factory, Zirich, 630 Schweizer
Unternehmen aller Branchen sowie 150 Beratungsunter-
nehmen befragt.

Die webbasierte Umfrage untersuchte die gegenwartigen
und zukinftigen Beratungsbedirfnisse 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. Dem Bundesamt fir Statistik dient die ASCO-Marktstudie
als Basis preisstatistischer Erhebungen der Beraterbranche.

Copyright

Die Resultate der Umfrage, wie sie hier im Detail vorliegen,
dirfen nur mit schriftlicher Genehmigung der ASCO verwen-
det werden.

Fiir die Schweiz ist dies die einzige 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 Realisierung und Auswertung der Marktstudie.

Im Beirat wirken Experten aus den verschiedenen Segmenten der Beratungsbranche mit.

Die Schweiz als globaler Business Hub fiir nationale und
internationale Unternehmen

Wie die aktuellen Zahlen belegen, war das vergangene
Geschaftsjahr fur die Schweizer Beratungsbranche erfreulich.
Ein wichtiger Grund fir diese positive Bilanz ist, dass die meis-
ten Schweizer Unternehmen trotz des nach wie vor unsicheren
internationalen wirtschaftlichen Umfelds sehr optimistisch
gestimmt sind und die vergangene Krise als Chance begriffen
haben. Das Thema Wachstum ist besonders stark in den
Mittelpunkt gerlickt. Insbesondere weltweit tatige Unterneh-
men fragen verstarkt Beratungsdienstleistungen hierzu nach
und mandatieren meist international tatige Beratungsunter-
nehmen fur die Unterstitzung. Fir die Schweiz sind dabei
zwel interessante Trends festzustellen.

Aufgrund ihrer attraktiven Rahmenbedingungen hat die Be-
deutung der Schweiz als globaler Hub fir nationale und inter-
nationale Unternehmen weiter zugenommen. Immer mehr
Global Player entscheiden sich, ihren europaischen oder welt-
weiten Hauptsitz in die Schweiz zu verlegen. Die Globalisierung
fordert auch die Expansion vieler Schweizer KMUs in aus-
landische Markte. Fir diese Unternehmen ist es zunehmend
wichtig, ihren Schweizer Standort zum globalen Geschaftssitz
auszubauen, um von dort die Expansion zu leiten.

Da nun auch internationale Unternehmen die Schweiz verstarkt
als Standort fur ihre globale Expansion nutzen, verschwindet
der geographische Standortvorteil fiir Schweizer Unternehmen.
Entscheidend fiir die Wettbewerbsfahigkeit sind zunehmend
andere Faktoren, wie beispielsweise die Geschaftsprozesse
effizient und profitabel von einer globalen Konzernzentrale aus
zu fihren und die Implementierung eines zu den Geschafts-
tatigkeiten passenden Business Operating Models.

Die Konzeption und Umsetzung eines globalen Modells ist
eine komplexe und grosse Herausforderung. Beratungsunter-
nehmen, die umfangreiche Erfahrung mit solchen Projekten
vorweisen und Uber internationale Teams und Experten ver-
figen, kdnnen hierbei entscheidend bei der Umsetzung helfen.

Anna Celner

Partnerin, Leiterin Financial
Services Consulting,
Deloitte Consulting AG

Wachstum: Kooperation als dritter Weg

Logitech konnte sich auf seine Innovationskraft verlassen und
eigenstandig wachsen oder durch Ubernahmen Grésse
gewinnen. Das Unternehmen nutzt aber neben organischem
und akquisitorischem Wachstum auch Kooperationen als
dritten Weg der Entwicklung. Eine Partnerschaft mit Skype,
eine Allianz mit Google und Sony oder eine Kooperation mit
Carl Zeiss dienen dazu, neue Markte zu erschliessen.

Die Bildung von Kooperationen stellt neben Initiativen fur
organisches Wachstum, welche oft mit Auslandexpansionen
verbunden sind, und Zukaufen einen dritten Weg zum
Wachstum dar, welcher aktuell an Bedeutung gewinnt. Im
Zentrum steht auch hier profitables Wachstum, welches
durch die Teilung unternehmerischer Risiken und Kosten
sowie durch gemeinsame Nutzung vorhandener Ressourcen
erreicht wird. Dabei fliessen nur diejenigen Kompetenzen in
die Partnerschaft ein, welche wirklich bendétigt sind. Starke
Kooperationen zeichnen sich durch hohe strategische Agilitat
hinsichtlich neuer Kundenbedirfnisse und grosser Flexibilitat
im Umgang mit neuen Wettbewerbskraften aus. Gerade
deshalb sind partnerschaftliche Geschaftsmodelle auch fiir
kleine und mittelgrosse Unternehmen wichtig und erdffnen
diesen neue Wachstumsperspektiven. Sie haben weder
samtliche Kompetenzen, um auf neue Kundenbeddirfnisse
adaquat zu reagieren, noch die finanziellen Mittel, um intensiv
in Forschung und Entwicklung zu investieren. Im Kollektiv
konnen jedoch Innovationszyklen beschleunigt und die
Time-to-Market reduziert werden. Dabei gilt es zu bertick-
sichtigen, dass die Fihrung von Kooperationen wesentliche
Managementkapazitat bindet und die Sicherstellung des
Wissenstransfers zwischen unabhangigen Unternehmen
kulturelle, strukturelle und rechtliche Herausforderungen
birgt.

Wenn wir als Berater unsere Kunden in der Entwicklung von
Wachstumsstrategien umfassend unterstitzen, dann ist ein
Blick tber die Moglichkeiten herkommlicher Wachstums-
pfade hinaus wichtig. Kooperationen konnen valable Alterna-
tiven zu den klassischen Ansatzen sein. Selbstverstandlich
sind sie genauso sorgfaltig zu planen und umzusetzen.

Andreas Blrge

Inhaber b-impact AG
Management Consultants,
ASCO Vorstandsmitglied



Die Rolle der Schweiz im globalen M&A Geschift als
wesentlicher Bestandteil von Wachstumsstrategien

Global gesehen ist die Strahlkraft der Schweiz im M&A Bereich
recht uneinheitlich. Auf der einen Seite stehen die grossen
Schweizer Unternehmensgruppen wie Nestlé, ABB, Novartis,
Roche oder Holcim mit einer globalen Prasenz.

Diese Unternehmen verstehen M&A als wesentlichen Bestand-
teil ihrer Wachstumsstrategie in neue Markte, Dienstleistun-

gen, Produkte oder Kundensegmente vorzustossen (z.B. ABB
im Software Bereich oder der Kauf von Genentech durch Roche).

Noch exklusiver ist der Kreis von Schweizer M&A Beratern,
die diese multinationalen Unternehmen umfassend beraten
konnen. Nur gerade UBS und Credit Suisse vermdgen diesen
Unternehmen in alle Weltregionen zu folgen. Auf der anderen
Seite stehen die Schweizer KMU und Private Equity Firmen
mit einem eher regionalen Akquisitionsfokus. Entsprechend
gering ist die Bedeutung dieser Unternehmensgruppe auch
fir das globale M&A Geschaft einzuschatzen. Auch aus
Kaufersicht stellt sich die Situation ahnlich dar. Zwar sind
Schweizer Firmen attraktiv fir auslandische Investoren,
trotzdem ist die Anzahl der namhaften Transaktionen klein
(z.B. Ubernahme von Synthes durch Johnson & Johnson,
Kauf von Sunrise durch CVC). Damit wird deutlich, dass die
Ausstrahlung der Schweiz auf den internationalen Markt fiir
Unternehmen stark von den Akquisitionsaktivitaten einiger
grosser Unternehmen abhangt. Im kleineren Massstab stellt
sich das M&A Geschaft allerdings um einiges stetiger.
Schweizer M&A Teams vermelden wieder mehr und qualitativ
bessere Investitionsmadglichkeiten. Dariber hinaus kann
damit gerechnet werden, dass Investoren aus den Emerging
Markets vermehrt in Europa Investitionen tatigen oder von
den attraktiven Bérsenplatzen (u.a. SIX) profitieren wollen.

Fir die Zukunft bleibt abzuwarten, in wie fern dieser positive
Trend allenfalls durch eine zunehmende Regulationsdichte
gebremst wird. Die unlangst verfigten hoheren Eigenkapital-
anforderungen an Banken haben diesen Zusammenhang
bereits deutlich gemacht. Die geringere Liquiditat fir Kredite
mit einem erhohten Risikoprofil haben Transaktionen mit
einem ausgepragten Financial Leverage stark verteuert und
die Anzahl von «leveraged buy out» Transaktionen stark

sinken lassen.

Peter Dauwalder

Partner Ernst & Young AG
Transaction Advisory
Services

Energieeffizienz beginnt im Kopf

Die jlingste Diskussion um Energieeffizienz wurde zugegebe-
nermassen durch einen Tsunami und nicht wie im Titel des
Beitrags suggeriert im Kopf ausgeldst. Vorher hatte im Jahr
2007 der Klimabericht der UNO zur Klimaerwarmung schlag-
artig die Produktion von Atomstrom auch in den Augen grin
gefarbter Politiker wieder salonfahig gemacht. Jetzt haben
es die greifbare Angst vor unkontrollierter Radioaktivitat
zusammen mit den Bildern von schmelzenden Gletschern
geschafft, das Denken entlang dem 6konomischen Prinzip
«Effizienz» zu aktivieren.

Die Richtung fur dieses neue Denken lasst sich mit ein paar
handfesten Thesen aufzeigen und kanalsieren:

1. Steigende Energiepreise: Prognosen in die Zukunft sind
schwierig, aber heute bestehen kaum mehr Zweifel dariber,
dass die Energiepreise durch die langst erkannte Knappheit
und eine zunehmende Nachfrage steigen werden.

2. Energieeffizienz als Geschaftsmodell: Namhafte und
energieintensive Firmen setzen auf einen durch die Preis-
steigerung der Energie beschleunigten Return auf Investi-
tionen in Energieeffizienz. Dies freut innovative Hersteller
von entsprechender Technologie, Systemen, Infrastruktur
und Immobilien mit entsprechenden Angeboten.

3. Neue Marktmechanismen: Statt Energieverbrauch wird
allmahlich Energieinsparung einen Preis erzielen. Bisher
ungentigend bepreiste Komponenten der Energieversorgung
wie der Verbrauch von nicht erneuerbaren Ressourcen,
Entsorgungskosten von CO, oder Atommyill oder zusatzliche
Sicherheitsvorkehrungen werden in die Energiepreise ein-
fliessen und neue Marktmechanismen auslésen.

4. Umdenken auf der Nachfrageseite: Konsumenten lassen
sich durch ein nachhaltiges Grin Uberzeugen, wenn ihnen
ein transparentes und einleuchtendes Angebot bereitgestellt
wird, mit welchem sie nicht alleine fir den Energieverbrauch
bezahlen, sondern auch fir die Versorgungssicherheit und
die Energieeffizienz.

Die breite Akzeptanz von Energieeffizienz als Gebot der Stunde
lost Denkblockaden von Politikern, Unternehmern und Kon-
sumenten - und wird wie jede grundsatzliche Veranderung
ein sehr interessanter Auftraggeber von Unternehmens-
beratern sein. Diese sollen Denkanreize von aussen liefern,
welche die zu erwartende gesetzliche «Anreizregulierung»
erganzen. Energieeffizienz beginnt halt doch im Kopf.

Peter E. Naegeli CMC
Verwaltungsratsprasident
Abegglen Management
Consultants



Management von Komplexitat in einer multi-polaren Welt
Die «Multipolare Welt» bezeichnet die jliingste Phase der
Globalisierung, die durch den globalen Kampf um Talente,
Ressourcen und Kunden in einer komplett veranderten Inno-
vationslandschaft charakterisiert ist und bei der die neuen
Markte und die friher kaum vorstellbaren, Kontinent tiber-
greifenden Kapitalstrome und -geber eine wesentliche Rolle
spielen. Fur viele Unternehmen heisst das: Geographische
Expansion, zunehmender Wettbewerb, lokal ausgepragte
Angebote und damit verbundene massive Komplexitat der
Geschaftsmodelle und des Managements.

Vier wesentliche Herausforderungen illustrieren beispielhaft
diese Komplexitat:

Erstens. Regionale Starken missen mit Hilfe eines tUber-
greifenden Betriebsmodells zum Vorteil des Unternehmens
genutzt werden. Ein solches Betriebsmodell zeichnet sich
durch industrialisierte, gemeinsame und standardisierte
Prozesse als auch durch optimierte Kostenstrukturen (fix vs.
Variabel] aus.

Zweitens. Die Corporate Compliance muss strikt an den
ortslblichen, rechtlichen Rahmenbedingungen ausgerichtet
werden. Die unterschiedlichen regulatorischen Anforderun-
gen steigern die Komplexitat sprunghaft und fordern meist
umfangreiche Investitionen in eine Ubergreifende Prozess-
und IT-Architektur.

Drittens. Globale Markte bergen Vorteile hinsichtlich des
globalen Sourcings. Beispielsweise unterstiitzte Accenture
ein internationales Produktionsunternehmen darin, Pro-
zesse, Organisation, Verantwortlichkeiten und Fahigkeiten
von «Total Cost of Ownership» in Richtung «Total Value of
Ownership» weiter zu entwickeln.

Viertens. Ein integriertes Risiko-Management, das Uber
Compliance hinausgeht und Wachstum unterstitzt, ist
unerlasslich. Ein solches hat Accenture jingst mit einem
Schweizer Finanzdienstleister aufgebaut. Es ermdglicht
effektive und effiziente Kontrolle des Geschaftgangs und
dartber hinaus erleichtert es die Entscheidungsfindung
uber alle Level der Organisation hinweg.

Thomas D. Meyer
Country Managing Director
Accenture AG

Die Zukunft der Beratung

Die Schweiz wird als Standort fir Unternehmenszentralen an
Attraktivitat in Zukunft noch gewinnen. Die vermehrt digitali-
sierte und vernetzte Welt treibt Unternehmen und Instituti-
onen noch dazu an, Systeme und Prozesse zu iberdenken
und Technologie auf neue Art und Weise einzusetzen. Die
CEO-Agenda der Unternehmen der Zukunft wird sich auf die
folgenden Themen konzentrieren: Unsicherheit reduzieren,
Volatilitat beherrschen und Komplexitat abbauen. Um diese
Themen zum eigenen Vorteil nutzen zu kénnen, muss in
diesen Unternehmen kreative Fiihrung vorgelebt, miissen
Kundenbeziehungen neu gestaltet und operative Agilitat ent-
wickelt werden. Die notwendige operative Agilitat erfordert
die Kreation neuer Strukturen und Prozesse um Wachstums-
schwankungen vorauszusehen und schneller abfedern zu
konnen, um globale Chancen und Risiken zu balancieren.

Die Beratung von morgen hat schon heute damit begonnen,
diese Themen zu adressieren, und hilft Unternehmen kreative
Fihrungsstile und neue Strukturen zu entwickeln. In der
Zukunft wird es auch Aufgabe der Beratung sein, Unterneh-
men zu helfen, mit steigender Unsicherheit zu leben. Gleich-
sam muss es aber auch gelingen, neue Technologie einzu-
setzen, um vorausschauende Analysen entwickeln zu kénnen.
Diese helfen tiberraschende Ideen zu entwickeln und Spiel-
regeln in einer Industrie zu verandern. Mit Komplexitat
umzugehen, Wege durch die vernetzte Komplexitat aufzu-
zeigen und daraus neue Kundenbeziehungen zu entwickeln,
wird zu einem neuen Beratungsfeld.

In diesem Umfeld der Beratung von morgen wachsen die
Anforderungen an das Personalmanagement der Beratung
selbst. Qualifizierten Nachwuchs zu finden, der sich zutraut,
diesen multidimensionalen Problemen zu begegnen und sich
personlich in immer neue Themengebiete einzuarbeiten, wird
komplizierter. Der fortschreitende Wertewandel fihrt auch

in der Beratungsbranche zu einem begriissenwert bewusste-
ren Umgang mit Freizeit und Familie. Damit missen zukiinf-
tige Anreizsysteme dahingehend geandert werden, diesem

Wertewandel zu entsprechen und im Wettwewerb mit der
Industrie den besten Nachwuchs zu gewinnen, der sich den
hohen zukinftigen Anforderungen in der Beratung stellen
mag.

Arnd Niehausmeier
Partner und Vice President
IBM Global Business
Services



ASCO Marktstudie 2011 - Fakten

Umsatz

Die rund 570 Schweizer Beratungsunternehmen erwirtschaf-
teten im Jahr 2010 einen Umsatz von 1,32 Milliarden Schwei-
zerfranken. Dies entspricht einem Wachstum von 5,6 %, auf-
gerundet 6 %. Die zwanzig grossten Beratungsunternehmen
haben ein Honorarvolumen von 984 Millionen Schweizerfran-
ken erzielt, was 75 % des Marktvolumens entspricht (Vorjahr
73%). Die mittlere Unternehmensgruppe hat ein Honorar-
volumen von 136 Millionen Schweizerfranken umgesetzt,
was einem Marktanteil von 10 % entspricht (Vorjahr 11 %). Die
kleineren Beratungsfirmen und Einzelberater haben rund
200 Millionen Schweizerfranken erwirtschaftet (Vorjahr 195
Millionen Schweizerfranken).

Marktanteile

Das Marktvolumen des klassischen Management Consulting
2010 unterteilt sich grob in Strategie- und Organisations-
beratung (29 %, Vorjahr 28 %) sowie operatives Consulting
und Technologieberatung (71 %, Vorjahr 72 %).

- 20 grosste Beratungsunternehmen = 984 Mio. CHF =
ca. 75% des Marktvolumens; d.h. deutliches Wachstum
zum Vorjahr (2009 = ca. 73 %)

- 21. - 40. grosste Beratungsunternehmen («mittlere») =
136 Mio. CHF = 10% (2009 = 11 %); d.h. Ruckgang

- ca. 530 kleinere und kleinste Beratungsunternehmen
linkl. Einzelberater) ca. 200 Mio. CHF (2009 = ca. 195);
d.h. relativ stabil

Fakten zur Unternehmensberatungs-Branche Schweiz 2010

Die Strategieberatung zielt auf die langfristige Starkung und
Entwicklung des gesamten Unternehmens. Die Beratung in

Fragen des operativen Managements ist naher bei Aufgaben
des Tagesgeschdftes und zielt in der Regel auf die Optimie-

rung von unternehmerischen Prozessen und Teilfunktionen.
«Klassisches» MC berticksichtigt den gesamtunternehmeri-
schen Kontext der einzelnen Aufgabe.

Die ASCO vertritt rund 54 % aller Unternehmensberater in
der Schweiz (2001 = 36 %), was im europaischen Vergleich
Uberdurchschnittlich hoch ist.

Anzahl Unternehmensberater Schweiz

Die Anzahl Berater und Beraterinnen hat sich um 6,7 % auf
neu 3'520 erhoht (Vorjahr 3'300). Der Frauenanteil wird be-
sonders bei den grossen Unternehmensberatungen gezielt
gefdrdert und betrdgt mit 26 % bei den Conultants und 17 %
bei den Project Managern einen neuen Hochstwert. Uber alle
Unternehmensberatungen und Beraterkategorien hinweg ist
der Frauenanteil wieder leicht gestiegen und betragt 20 %
(Vorjahr 19 %). Je grosser die Beratungsfirma umso hoher
ist (im Durchschnitt) der prozentuale Anteil Frauen (bei den
20 grossten = 22%; im Vergleich zu allen Ubrigen = ca. 17 %).
Hinzu kommen im 2010 rund 600 Stellen «Back office» /
«Staff» (2009 = 660, 2008 = 660, 2007 = 730). Dies ist ein
deutlicher Rickgang.

Merkmale 2001 2008 2009 2010 Veranderung
01-10 09-10
Marktvolumen Schweiz (Honorarumsatz in Mio CHF) 1200 1300 1250 1320 +10% +6%
Anzahl Unternehmensberater Schweiz 3200 3450 3300 3520 +10% +7%
Anzahl Unternehmensberatungs-Firmen Schweiz 600 570 570 570 -5% 0%
Honorarumsatz der ASCO-Berater total (in Mio CHF) 430 550 520 570 +33% +10%
Von der ASCO vertretene Unternehmensberater 1200 1900 1800 1900 +58% +6%
Marktanteil der ASCO-Berater (in %) 36 55 55 54 +50% -2%

Quelle: André C. Wohlgemuth: unabhédngige Marktstudien 2001 - 2010 (Nur Honorarumsatz im Bereich «klassisches» Management Consulting, der dem Standort

Schweiz zurechenbar ist)




Umsatz pro Unternehmensberater

Der Umsatz pro Unternehmensberater ist im Durchschnitt
um rund 1% gesunken und liegt neu bei 375°000 CHF. Die
Streuung des Umsatzes pro Unternehmensberater ist je nach
Beratungsfirma generell sehr gross (Faktor 4,0; Vorjahr
Faktor 4,2). Der Export / Import-Saldo ist wieder negativ, d.h.
es findet insgesamt mehr Unternehmensberater-Import statt
als Unternehmensberater-Export. Eine grobe Schatzung
ergibt fir 2010 einen Saldo von ca. 7,3% des Marktvolumens
(2009 = 7,5%, 2008 = 9%, 2007 = 13%). Einen Importiber-
schuss weisen viele der Beratungsunternehmen auf, die
ausserhalb der Schweiz Niederlassungen haben; d.h. die
meisten international / global prasenten Firmen.

Neue Einstellung von Beratern und Schaffung neuer Stellen
Es wird deutlich mehr rekrutiert - sowohl Ersatz fiir Abgange
als auch fir neue Positionen. Die Beratungsunternehmen
planen im laufenden Jahr 2011 die Neueinstellung von rund
1°000 Unternehmensberatern (Vollzeitaquivalent; Vorjahr
750). Davon rund 470 Hochschulabsolventen, das heisst 47 %,
mit steigender Tendenz (2009 = 43 %). Hochschulabsolventen
werden mehrheitlich von den grossten Beratungsfirmen

Die grossten Beratungsunternehmen in der Schweiz 2010

angestellt. Uber die Halfte der Neueinstellungen sind Perso-
nen mit Beratungs- bzw. Berufserfahrung (26 % bis 3 Jahre
Beratungserfahrung; 27 % tber 3 Jahre Beratungs- und

z. T. Berufserfahrung). Mit den rund 1'000 Neueinstellungen
von Unternehmensberatern sollen rund 650 neue Stellen
geschaffen werden. Verschiedene grosse Firmen mdchten
dadurch den Importanteil senken konnen. Die Fluktuations-
rate ist 2010/11 niedrig. Rund die Halfte der 40 grossten
Unternehmensberatungs-Firmen konnten die geplanten
Neueinstellungen nicht realisieren. Das heisst im Jahr 2010
war die Rekrutierung im Durchschnitt deutlich schwieriger
als 2009; dies gilt allerdings nicht fur die «Big 10», die dies-
beziiglich weniger Mihe hatten.

Erfolgskomponente bei der Honorierung

Der Anteil der Erfolgskomponente in der klassischen Unter-
nehmensberatung ist in der Schweiz nach wie vor sehr klein,
aber er ist von 3% (2009) auf 4 % gestiegen. Einige wenige
Beratungsfirmen setzen stark auf diese Moglichkeit. Mehrere
offerieren diese Alternative regelmassig, die Klientenseite in
der Schweiz reagiert darauf mehrheitlich verhalten.

Honorarumsatz 2010* Management Consulting Firmen 2010

(Mio. CHF) (in umgekehrter alphabetischer Reihenfolge)

=242 The Boston Consulting Group, PricewaterhouseCoopers, McKinsey & Company, IBM Global
Business Services, Ernst & Young, Deloitte Consulting, Bain & Company, Accenture

>16 bis <42 Roland Berger Strategy Consultants, Oliver Wyman, Novo Business Consultants,
Lodestone Management Consultants, KPMG Advisory, Helbling Gruppe, Detecon,
Capgemini, Booz & Company, BearingPoint, AWK Group, A.T. Kearney

ca.5bis 16 Zihlke Management Consultants, Swisscom Consulting Services, SAP Business Consulting,
MZSG, Monitor Group, Inova Management, hpo, Horvath, Esprit, CSC, Consenec,
BSG Unternehmensberatung, BrainNet, BHP Hanser, BDO, Arthur D. Little,
APP Unternehmensberatung, Abegglen Management Consultants

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

Quelle: André C. Wohlgemuth, unabh&ngige Markstudie 2010/11

Weitere Schweizer Unternehmensberatungs-Firmen unter www.asco.ch




ASCO Marktstudie 2011 - Trends

Umsatzentwicklung

Nach einem effektiven Wachstum im Berichtsjahr 2010 von
5,6 % gehen die Studienleiter auch 2011 von einem Wachstum
von 6% aus. Langerfristig rechnen sie mit einem Branchen-
wachstum bis 2015 von 4 bis 5 %.

2010: 1,32 Mia. CHF (2009 = 1,25 Mia. CHF),
d.h. Wachstum effektiv 5,6 %

2011:  Von den 40 grossten Beratungsfirmen geschatztes
Wachstum der Branche im Durchschnitt: + 6 %
(Vorjahr + 4 %)

Von den 40 gréssten Beratungsfirmen geschatztes
Wachstum ihrer Firma im Durchschnitt = + 11 %
(Vorjahr ca. + 6%), d.h. im Durchschnitt hofft jede
auf Marktanteilsgewinn.

2011 -
2015:

Fur den langerfristigen Ausblick (5 Jahre) wird im
Durchschnitt mit einem jahrlichen Wachstum der
Branche von 4-5% gerechnet.

Vergabekriterien aus Berater- und Kundensicht

Return on Consulting

Zahlbare Resultate und fachlicher Beitrag werden als Haupt-
kriterien fir die Beurteilung des Beraternutzens - Return on
Consulting - herangezogen. Aus Beratersicht rangiert «per-
sonlicher Einsatz» an zweiter Stelle. «Innovationswirkung»
und «Soziale Kompetenz» werden hingegen kaum fir die
Beurteilung des Projekterfolgs herangezogen. Als Haupt-
vergabekriterium gilt auf Kundenseite die fachliche Berater-
kompetenz wogegen die Berater der Personlichkeit einen
hoheren Stellenwert einrdumen.

Trends 2011

Vermehrt werden Berater fir Innovation in den kunden- und
verkaufsorientierten Prozessen (Front Office) eingesetzt.

In diesem Bereich werden die Berater als Innovationstreiber
fur die Ankurbelung von Wachstumsmotoren in Form von
neuen Geschaftsmodellen, innovativen Technologien und
fortschrittlichen Software Losungen eingesetzt. Im Back
Office-Bereich sind es vor allem Firmen aus der Prozess- und
Konsumguterindustrie, welche verstarkt Kostensenkungs-
programme bewerkstelligen und auch Auslagerungen im
Prozess- und Technologiebereich durchgefiihrt haben. Diese
Beobachtung ist vermehrt auch im Offentlich-rechtlichen-

Fachliche Kompetenz

Empfehlung / Referenzen

Persdnlichkeit des Beraters

Branchenwissen

Erfahrung /
Umsetzungskompetenz

Preis / Projektnutzen

Funktionale Kompetenz

Reputation / Bekanntheitsgrad

Neutralitat

Andere

0%

5% 10%

15% 20% 25%

Beratungsunternehmen

[ Kundenunternehmen
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und Dienstleistungsbereich festzustellen. Allen Industrien
und Themen gemeinsam sind die neu formulierten Wachs-
tumsambitionen, welche den Kunden in den Mittelpunkt
ricken. Die Gewichtung der nachgefragten Beraterleistun-
gen in 2010 und die Prognose fir 2011 fallen aus Berater-
und Kundensicht unterschiedlich aus. Berater rechnen mit
einer starken Nachfrage nach Strategie-, Kosten- und
Wertschopfungsthemen (Bild unten).

Kundenseitig werden vor allem Projekte im Strategie- und
Finanzbereich sowie Umsatzsteigerungsmassnahmen im
Verkauf héher gewertet. Reine Kostensenkungsprojekte
ricken in den Hintergurnd. Die Gegenlberstellung der
Nachfrageschwerpunkte aus Kunden- und Beratersicht
zeigt interessate Abweichungen (Detailstudie).

Nachfrage von Beratungsleistungen im 2010 und Schatzung fiir 2011

Unternehmensstrategie

Cost & Lean Management

Supply Chain Management

Marketing/Verkaufsstrategie

Merger & Acquisition

Finance & Controlling

Risk & Compliance Management

Human Resources

IT-Strategie

Implementierung ERP

Direct & Indirect Procurement

System Architektur
und Integration

Customer Realationship
Management

Corporate Finance

Shared Services

Business Process Outsourcing

TechApplication Outsourcing/
Out tasking

0% 5%

15% 20% 25%

B cieltin 2010

I Geschatzt fur 2011
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ASCO Marktstudie 2011 - Sponsoren und Partner

Hauptsponsoren

Abegglen Management Consultants AG
Accenture AG

AMAG Division Audi

BearingPoint Switzerland AG

BrainNet Supply Management Consultants AG
Consenec AG

Credit Suisse AG

Deloitte Consulting AG

Ernst & Young Ltd.

IBM Global Business Services
PricewaterhouseCoopers AG

SAP (Schweiz] AG

Swisscom Consulting Services

Zurich Schweiz

Sponsoren (alphabetisch)

APP Unternehmensberatung AG
Capgemini Consulting

Inova Management AG

KPMG AG

Zihlke Management Consultants AG

Kooperationspartner
BFS Bundesamt fir Statistik

Die detaillierten Ergebnisse sind in der ASCO Gesamtstudie
2011 mit anschaulichen Graphiken dokumentiert. Die
nachgefragten Beraterleistungen sowie die Trends sind aus
Kunden- und Beratersicht untersucht worden und liegen
zusammen mit den erstmals erhobenen Honoraransatzen
Uber alle Unternehmensgrossen und Beraterkategorien vor.

Die Gesamtstudie 2011 kann als PDF-File fur Fr. 200.-
(ASCO-Mitglieder] und Fr. 380.- (Nicht-Mitglieder) bei der
ASCO Geschaftsstelle bezogen werden.

ASCO

Association of Management Consultants Switzerland
Bettina Fritschi, Geschaftsfuhrerin

Tel.: +41 (0)43 343 94 80

office(dasco.ch

12



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



