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Im Zeitraum vom Februar — Marz 2004 wurden
anhand einer webbasierten Umfrage in
Zusammenarbeit mit der Zircher Hochschule
Winterthur folgende Gruppen angefragt:

Aussagekraft

Da leitende Fihrungskréfte der schweizerischen
Wirtschaft und der Beratungsunternehmungen sich
aktiv beteiligten, ist die Aussagesubstanz hoch!

Umfang

In der Befragung wurden mehr Fragen gestellt als
hier ausgewiesen. Die Grunde dafr sind einerseits
die Fokussierung auf die wesentlichen Aussagen.
Andererseits bilden die hier nicht ausgewiesenen
Fragen das Basismaterial fur die kommenden
Umfragen, da dann auf historische Daten zuriick-
gegriffen werden kann und dementsprechend zu-
klinftig die Aussagesubstanz erhdht wird.

Copyright

Die Resultate der Umfrage wie sie hier im
Detail vorliegen, dirfen nur mit ausdricklicher
Genehmigung der ASCO verwendet werden.

Teilnehmer Anzahl Anzahl Kurzkommentar
angefragt Antworten
250 Topleader der 250 76 — Hoher Riicklauf

schweizerischen Wirtschaft
Gekennzeichnet mit (U)

— 70 haben alle Fragen ausgefiillt
— Wichtige schweizerische Entscheidungstréager

Grosse Beratungsunter- 45 30
nehmungen in der Schweiz
Gekennzeichnet mit (B)

Meinung der wichtigen Player / Sachverstandige und
Opinien-Leader der schweizerischen Beratungsunternehmen
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Editorial des Prasidenten
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Der wirtschaftliche Transformationsprozess der
letzten Jahre hat ebenfalls im Management
Consulting tiefe Spuren hinterlassen. In unserer
letzten Marktstudie berichteten wir beziiglich dem
Management Consulting 2002 von einer zweistel-
ligen negativen Wachstumsrate. Die Kennzahlen
2003 zeigen, dass 600 Beratungsunternehmen in
der Schweiz mit 5’400 Unternehmensberater einen
Umsatz von rund 1.7 Milliarden Schweizer Franken
erzielten, wovon 20 % exportiert wurden. Dies
entspricht bei gleicher Marktdefinition gegenuber
dem Vorjahr einem Rickgang von ca. 8.5 %.
Federn lassen mussten alle Kategorien, vor allem
aber die grossten Anbieter, wobei dort auch

die Streuung der Veranderung am grossten ist.
Jetzt gibt es in der Schweiz 20 Anbieter, die ber
20 Mio CHF fakturieren.

Die gute Nachricht aus der neusten Studie belegt,
dass punkto Wachstum eine Trendumkehr statt-
gefunden hat, welche auch vorliegende Prognosen
im Management Consulting beispielsweise aus
Deutschland und England bestétigen.

Erfreulich ist die Verschiebung der vorgesehenen
neuen Mandate in Richtung Unternehmenswachs-
tum. Vorbei ist die einseitige Fokussierung auf
«Reduziervorhaben» und «Gurtel-enger-schnallen».
Denn die untersuchten — von aussen bedingten —
Megatrends, welchen Firmen ausgesetzt sind,
zeigen, dass der zuklnftige Handlungsbedarf in
Aufbaudimensionen liegt: Leadershippositionen
am relevanten Markt, Innovationsorientierung
und Prozessoptimierungen. Dies bewirkt eine
Ruckkehr der Projekte auf strategischer Ebene.

Wachstumsstrategien (Top-Line-Growth) sind
schwieriger zu verwirklichen, insbesondere wenn
damit innerbetrieblich eine Neuausrichtung und
einen Mentalitatswechsel zu realisieren sind.

Generell testieren die befragten Unternehmen eine
hohe Zufriedenheit mit den Beitrdgen der externen
Ressourcen zur betrieblichen Wertsteigerung.
Geschatzt werden bei Projekten mit Beratern, deren
Unabhdngigkeit in der Problemldsung, die ein-
gebrachte Beschleunigungskraft und Methodik
sowie der realisierte Zeitgewinn.

Schweizer Unternehmen sind mit der Qualitat
von abgelaufenen Beratungsprojekten sehr
zufrieden. Dabei steigt die Zufriedenheitsquote
mit der Grosse des Beratungsprojektes.

Diese Aussagen belegen, dass die Partnerschaft
zwischen Unternehmen und Management
Consultants gut funktioniert. Die Kundenseite
akzeptiert den hohen Mehrwert, welche Beratungs-
unternehmen in unterschiedlichsten Verdnderungs-
projekten erbringen kdnnen. Dies ermutigt,
weiterhin konsequent den Fokus auf einen sehr
guten «<ROC — Return on Consultants» zu legen.

Mit dieser Kennzahl l4sst sich der Nutzen einer
systematischen Arbeitsteilung zwischen externen
Beratern und internen Projektressourcen kommu-
nizieren und die Reputation des Management
Consulting weiter verbessern. Die ASCO wird
sich weiterhin flr dieses wichtige Ziel einsetzen
und einen splrbaren Beitrag leisten.

Dr. oec. Leonhard Fopp CMC
Prasident der ASCO
Inhaber der CONTINUUM AG, Ziirich



Die Beratungsbranche im

Aufwartstrend

Die ASCO-Marktstudie 2004 zeigt entscheidende
Fakten und Trends zur Management Consulting
Branche in der Schweiz. Nach einem massiven
Nachfragertickgang an Beratungsleistungen in
den letzten drei Jahren geht die Branche fr das
laufende Jahr 2004 wieder von einem Wachstum
aus. Noch keine dramatische Verédnderung, aber
immerhin eine Trendwende.

Die Studie zeigt deutlich: die Schweizer Unter-
nehmen sind mit der Qualitdt der abgeschlossenen
Beratungsprojekte sehr zufrieden. Dabei steigt die
Zufriedenheit mit der Grosse der Projekte. Das
lasst den Schluss zu, dass Unternehmen gerade bei
anspruchsvollen, komplexen Aufgaben die Unter-
stutzung von externen Beratern nicht missen wollen
und diesen Einsatz als kritisch fiir den Projekt-
erfolg betrachten. Genauso wie es falsch wére, fir
jede Fragestellung Berater zu involvieren, genauso
fatal ware es, auf den Beizug von erstklassiger,
unabhéngiger Beratungskompetenz zu verzichten.

Die Studie zeigt, dass ein wesentlicher Unterschied
in der Marktbeurteilung durch die Unternehmen
und durch die Berater besteht. So erwarten tber
70% der Beratungsunternehmen steigende Umsétze
fr 2004 sowie eine steigende Anzahl von Mitar-
beitern. Diese positiven Einschatzungen werden
durch vermehrte Anfragen und Angebotserstellun-
gen bestatigt. Dies kontrastiert deutlich zur Aus-
sage der befragten Unternehmen, bei denen nur
12% steigende, 52% jedoch gleich bleibende und
36% sinkende Ausgaben fir Managementberatung
angaben. Diese unterschiedliche Perzeption der
Bedurfnisse wirft Fragen auf, deren Antworten die
Konkurrenzsituation zwischen den Beratungsunter-
nehmen kaum abschwachen werden.

Ebenfalls unterschiedlich beurteilt wurde von
Unternehmen und Beratern die Gewichtung der
Kriterien flr den Kaufentscheid von Beratungs-
leistungen. Es Uberrascht kaum, dass die Unter-
nehmen fur die Kaufentscheidung die Reputation
und den Bekanntheitsgrad der Berater weniger
stark bewerteten als die Berater selbst. Friihere
Unterscheidungsmerkmale wie methodische Fach-
und Loésungskompetenz, Termintreue, Projekt-
management-Kompetenz sowie Kosten-/Nutzen-
Darstellung werden als gegeben vorausgesetzt und
die Differenzierung erfolgt vor allem Uber die
Branchenkompetenz, kreative Ansatze und die
Personlichkeiten und Erfahrung der Beraterinnen
und Berater.

Viele Unternehmen haben in den letzten 2-3 Jahren
ihre operativen Kosten massiv reduziert. Fur sie
geht es jetzt darum, durch Innovationsféahigkeit
und neue strategische Positionen die Grundlagen
fur kontrolliertes Wachstum zu schaffen und
damit ihren Erfolg und letztlich ihr Uberleben zu
sichern. Dabei ist die kompetente Unterstiitzung
durch geeignete Berater unverzichtbar.

Andreas Burge
Managing Partner
Roland Berger Strategy Consultants, Zirich



Der Beratermarkt im Umbruch

Die Studie bestatigt klar die im tdglichen Kontakt
mit unseren Kunden gemachten Erfahrungen, welche
ich mit folgenden Thesen unterlegen méchte:

Der Beratermarkt ist in Bewegung.

Sechs Trends — aber!

1. Kunden wollen wieder wachsen — aber der
Kostendruck und Zwang zur Effizienzsteigerung
bleibt bestehen!

2. Nichts geht mehr ohne IT — aber IT ist nur
ein Mittel zur Unterstlitzung der Optimierung
der Geschéaftsprozesse!

3. Standardisierung bedeutet Kostensenkung —
aber Offshore Development und Outsourcing
sind zusatzliche Optionen!

4. Fokussierung aufs Kerngeschéft fuhrt zu
Outsourcing — aber auch die gegenlaufige
Tendenz des Insourcing ist ein Thema!

5. Offshore Development bringt zusatzliche Player
in den CH-Markt — aber sind die Schweizer
Unternehmen auch bereit!

6. Die Berater missen sich diesen Trends anpassen
— aber es gibt eine Vielzahl von Anpassungs-
maoglichkeiten!

Konsequenzen fur Berater/Kunden

Sechs kritische Fragen — mogliche

Antworten.

1. Ist das klassische Business Consulting out?
Nein, aber viele klassische Berater bieten
vermehrt zusatzliche Dienstleistungen an.

2. Sind kleine Beratungshduser die potentiellen
Verlierer?

Nein, gewinnen kann jeder, der Mehrwert schafft.

3. Ist klassische Einteilung in Strategieberater und
Systemintegratoren sinnvoll?
Nein, die Grenzen sind vermehrt fliessend.

4. Gibt es klare Kriterien fiir die Beraterwahl?
Ja, aber die Personlichkeit/Kompetenz des
Beraters bleibt Schlusselkriterium.

5. Grosse Systemintegrationsprojekte sind
Vergangenheit?
Nein, aber die Beratungshonorare daflr sind
klar gesunken.

6. Wirtschaftsaufschwung bringt Beratern wieder
«satte» Gewinne?
Nur flexible kundenorientierte Berater sind
langfristig profitabel.

Schlussfolgerung

Es gibt viele Trends und Konsequenzen fir die
Beratungshauser, die Reaktionen der Kunden und
Berater kdnnten unterschiedlicher nicht sein. Der
Markt ist in Bewegung und die Berater mussen
und werden sich darauf einstellen. Fir die Kunden
hat dies nur positive Effekte. Je nach individueller
Kundenkonstellation wird es unterschiedliche
Gewinner und Verlierer geben.

Allein die Tatsache, dass die Kunden nicht eine
totale Abhangigkeit von einigen wenigen Anbietern
mochten, wird aber daflir sorgen, dass verschiedene
Beratungshduser sich langfristig erfolgreich etablieren
werden. Alle Schweizer Unternehmensberater werden
vermehrt mit der Tatsache konfrontiert, dass neue
Anbieter auf den Markt drédngen, seien das vermehrt
Hardware- und Softwareproduzenten oder auch
Offshorefirmen z.B. aus Indien, China oder Ost-
europa. Dies wird den Markt zusatzlich beleben
und vergrossern.

Einige Beratungshauser werden sich auf ein «End
to End Offering» einstellen, andere wiederum eine
klar fokussierte Nischenstrategie fahren. Die Gren-
zen zwischen Strategieberatern und 1T-Consultants
sind fliessender geworden und dennoch gibt es
weiterhin klare Abgrenzungen.

Die Profile der gesuchten Berater haben sich eben-
falls stark verandert und eine verstarkte Preisdifferen-
zierung eingesetzt. Dies wird gestutzt durch das
Offshore-Offering auch einheimischer Anbieter.
Nicht all diese Tendenzen kommen in der gegen-
wartigen Studie so zum Ausdruck, aber mit Sicher-
heit in Zukunft vermehrt zum Tragen. Alle genann-
ten Entwicklungen lassen viel unternehmerischen
Spielraum fir die Berater. Gewinnen werden jene,
welche das Spiel auf den Kundennutzen ausrichten
und die internen Strukturen nachhaltig so flexibel
gestalten, dass sie auf weitere Marktverdnderungen
rasch reagieren kénnen. Zweck der Studie ist, diese
Verdnderungsprozesse und die Verhaltens- und Denk-
weisen der Marktteilnehmer, sowie die Auswirkun-
gen auf das Marktvolumen und die Marktpositio-
nierung der Berater aufzuzeigen.

Beat Leimbacher,
Senior Vice President
.- BearingPoint, Zirich



ASCO Marktstudie: Die Branche
steht vor neuen Herausforderungen

Nach zwei Jahren Negativwachstum ist
im Management Consulting wieder
mit einer Umsatzausweitung zu rechnen.

Unsere Kennzahlen fiir 2003 gehen von einem
Gesamtmarktvolumen von 1.7 Milliarden CHF
aus. Da gegenliber dem Vorjahr der relevante
Markt neu festgelegt wurde, fehlen entsprechende
Vorjahreswerte. Wir schétzen, dass gegenuber dem
Vorjahr dies einem Rickgang von 8.5% ent-
spricht. Positiv ist die Prognose fur das laufende
Jahr. Denn bei vielen Mitgliedern ist eine Nach-
fragesteigerung erkennbar. Zudem werden auch
bisher zuriickgestellte Projekte zur Realisierung
freigegeben.

Neue Marktsegmentierung

Da die Schweizer Beraterszene sich aufgrund der
starken Verdnderungen im Bereich I1T-Implemen-
tierung/Outsourcing anders darstellt, mussten wir
auch die Definition des fur uns relevanten Marktes
anpassen. Dementsprechend wird der bediente
Markt grosser. Die hier vorgestellte Neuausrichtung
des Datenmaterials beruht auf der Tatsache, dass
insbesondere die grosseren Beratungsunternehmen
sich zunehmend fokussieren.

Dank Repositionierungen und Fusionen trennt
sich auch der Schweizer Markt vermehrt in
folgende zwei Hauptbereiche:

— Strategie- und Organisationsberatung
— Technologie- und Prozessberatung

Dies drickt aus, dass die bisherige klassische
Unterteilung in Strategie-Beratung und Solution
Provider/Outsourcer neu definiert wurde. Beide
Seiten reagierten auf erweiterte Kundenbedrfnisse,
welchen die traditionelle Trennungslinie nicht
gerecht wurde. Gemeinsam wird allen Projekten
mit externen Beratern, dass die Wirtschaftlichkeit
des Unterfangens klar offenzulegen ist (Return on
Consultants).

Fakten zur Unternehmensberatungs-
Branche Schweiz 2003

Gesamtumsatz
Der Umfang des schweizerischen Beratungs-
geschafts liegt bei 1.7 Mia CHF

Marktwachstum
Der schweizerische Beratungsmarkt hat im Jahr
2003 eine Umsatzeinbusse von 8.5% erlitten.

Anzahl Berater
In den unterschiedlichen Beratungsunternehmungen
arbeiten gesamtschweizerisch ca. 5'400 Consultants.

Segmentierung Berater

Neues, erweitertes Verstdndnis des Beratungs-
marktes mit zwei Hauptbereichen, die sich mehr-
heitlich auf Leistungsangebote mit folgenden
Schwerpunkten konzentrieren:

— Strategie- und Organisationsberatung
— Technologie- und Prozessberatung

Durchschnittliches Honorar

Der Honoraransatz ist bei den grossen und kleinen
Beratungsunternehmungen teilweise gesunken,
wahrend die mittelgrossen Unternehmungen die
Tagessatze halten konnten.

Beratungsprojekte

Kleinere Beratungsprojekte die von Beratern mit
hoher Fach- und Branchenkompetenz abgewickelt
wurden, pragten den Markt und sorgten flr hohe
Kundenzufriedenheit.

Ausblick
Die Berater bewerten das Jahr 2004 positiv und
erwarten eine Erholung des Geschaftes.




Fur die Beraterauswahl relevante Eine parallele Befragung der Berater nach ihrer

Entscheidungskriterien Beurteilung dieser Entscheidungskriterien zeigt,

Die befragten CEO der Schweizer Wirtschaft und dass diese die Reputation und den Bekanntheits-

Verwaltung sind mit der Qualitat des Beraterein- grad der Wettbewerber eindeutig hoher gewichten.

satzes viel zufriedener als dies die Leser der Medien

erwarten. Vielerorts wird sehr zuverldssig gearbeitet, Bei der Beurteilung der zuletzt realisierten kon-

jedoch bevorzugt die Presse negative Schlagzeilen. kreten Projekte in der betrieblichen Praxis werden
drei Themen als Gberaus wichtig charakterisiert:

Bei den Entscheidungskriterien fur die Auswahl Interne Verankerung der erarbeiteten Konzepte,

eines Managementberaters sind wichtig: Die Fach- Einhaltung der Versprechen beziglich Inhalt

und Loésungskompetenz, die Personlichkeit des und Zeit, sowie die Vorgehens- und Methoden-

Beraters oder der Beratungsteams sowie Empfeh- kompetenz.

lungen. Der Projektpreis und die Reputation der

Beratungsfirma werden bei der Beurteilung ver- Erfreulicherweise wurden kaum Projekte als nicht

schiedener Anbieter beriicksichtigt. Nicht relevant erfolgreich beurteilt. Auffallend ist zudem, dass

sind die personlichen Beziehungen, Veroffentli- die Quote der gut abgewickelten Projekte mit

chungen, Imagebroschiiren und Websites. deren Grosse steigt.

Die wichtigsten Entscheidungskriterien der Schweizer Unternehmer bei der Vergabe
von Beratungsprojekten (Mehrfachnennungen waren maglich)

Fach- und Lésungskompetenz 18%

Personlichkeit des Beraters/Qualitat des Beratungsteams 16%
Empfehlung/Referenzen 14%
Industrie- und Branchenerfahrung 11%
Preis/Projektnutzen 10%
Angebot (Aufbau, Vorgehen etc.) 9%
Prasentation 8%
Reputation/Bekanntheitsgrad der Beratungsgesellschaft 8%
Internationale Erfahrung/Internationalitat 4%
Persdnliche Beziehung 3%
CMC-Zertifizierung  |0%
Info auf der Homepage, Imagebroschiire | 0%
Verdffentlichungen | 0%

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18%

Ubersicht der massgeblichen Markt- ermittelt. Dabei war es unmdglich, prazise
teilnehmer Angaben zu erhalten. Deshalb haben wir uns
Wie in der Vergangenheit haben wir neben den beschrankt auf eine Liste der grossten 20 Anbieter,
Gesamtverdnderungen im Beratungsmarkt auch welche nach unseren Informationen alle Gber
das individuelle Ranking der relevanten Anbieter CHF 20 Mio. fakturieren.

20%

TOP20 im Management Consulting der Schweiz
(in alphabetischer Reihenfolge; haben einen Umsatz der grdsser als CHF 20 Mio. ist und mehrheitlich mehr als 50 Berater beschéaftigen)

Accenture AG, Arthur D. Little, A.T. Kearney, Bain & Company Switzerland, BDO Visura, BearingPoint, Booz Allen & Hamilton AG,

Cap Gemini Ernst &Young Schweiz AG, Comit AG, CSC Switzerland AG, Deloitte Consulting GmbH, Helbling Management
Consulting AG, IBM Business Consulting Services, KPMG Business Advisory Services, McKinsey, Mummert Consulting AG,
Roland Berger Strategy Consultants, The Boston Consulting Group, The Information Management Group AG, Zihlke Engineering

Weitere anerkannte Management Consulting Firmen (in alphabetischer Reihenfolge)

ABB Schweiz AG Process- & Business Consultants, Abegglen Management Partners AG, APP Unternehmensberatung AG,

BSG Beratungsgesellschaft St. Gallen, B&RSW, Consenec AG, Convergence Utilities Consultants, Dr. Acél & Partner,

Gutekunst + Partner, Horvath & Partners Management Consultants, ICME International AG, Inova Management AG,

input Unternehmens- und Marketingberatungs AG, i2s intelligent systems solutions, Kndpfel & Partner AG Unternehmensberatung,
Management Zentrum St. Gallen, Mercer Management Consulting, Monitor Company GmbH, Plaut (Schweiz) Consulting AG,
pom+Consulting AG, ROl Management Consulting AG, XMC Management Consultants AG

© Ziircher Hochschule Winterthur ZHW / ASCO-Marktstudie 2004



ASCO CEO-Umfrage: Die Schwelizer

Wirtschaft schaut nach vorne

Von den Uber 70 befragten CEO aus der schweize-
rischen Wirtschaft und Verwaltung ergibt sich ein
Stimmungsbild des Aufbruchs. Die Erwartungen
haben sich gedreht. Es wird wieder investiert in
die Zukunftsgestaltung (Top-Line-Growth) zu der
auch die Management Consultants wieder vermehrt
beigezogen werden.

Die wesentlichen Meinungen der
befragten CEO

Der Transformationsprozess (Bereinigungsprozess)
hat in der schweizerischen Wirtschaft Spuren
hinterlassen. Viele Unternehmungen haben den
Prozess abgeschlossen und fokussieren sich wieder-
um auf zukinftige Wachstumsfragen.

Es wird ein positives Wachstum erwartet, sowohl
fur die eigene Firma als auch fir die Beratungs-
wirtschaft.

Aussenbedingte Megatrends bewirken bei
Schweizer Unternehmen zuklnftigen Handlungs-
bedarf bei der Innovationsorientierung, bei der
Erfillung des veranderten Kundenverhaltens
(Prosument 'kundenspezifisches Angebot industriell
gefertigt’ und Smart Markets 'bequemer Einkauf’)
sowie beim Zwang im Markt Leadershippositionen
zu halten bzw. aufzubauen.

Prozessoptimierungen, klare Strategien und unter-
nehmerische Vorteile sowie Sales & Distribution
werden zukinftig stark nachgefragte Beratungs-
felder. Finanzen, HRM und Kostenmanagement
bleiben unternehmerische Dauerbrenner.

Eine Aufschwungstimmung ist bemerkbar nach
Jahren der Konzentration auf Sparen und Kosten-
reduktionen. Gefragt sind jetzt Wachstumsstrate-
gien (so genannte Top-Line-Growth).

Drei Merkmale sind bei der Vergabe von
Beratungsprojekten entscheidend: Fach- und
Losungskompetenz, Persdnlichkeit des Beraters
bzw. des Beratungsteams sowie Empfehlungen.

Abgeschlossene Projekte werden mehrheitlich
gemdss drei Hauptkriterien bewertet: Interne Ver-
ankerung der erarbeiteten Konzepte, Einhaltung
der gemachten Versprechen (Deliverables) sowie
die eingesetzte Vorgehensweise.

Schweizer Unternehmen sind mit der Qualitat
von abgelaufenen Beratungsprojekten sehr
zufrieden. Dabei steigt die Zufriedenheitsquote
mit der Grosse des Beratungsprojektes.

Geschétzt wird bei Projekten mit Beratern deren
Unabhéngigkeit in der Problemldsung, die einge-
brachte Beschleunigungskraft, die zur Verfligung
gestellte Methodik sowie der realisierte Zeitgewinn.
Diese erzielten Mehrwerte (value added und ver-
einbarte Deliverables) zeigen ein sehr positives
Bild.

Schweizer Unternehmen assoziieren mit Manage-
mentberatung kein einheitliches Bild. Es wird
erwartet, dass sich die Spreu vom Weizen trennt,
dass wieder vermehrt Bodenhaftung gegeben ist
und dass Qualitatsmangel nicht mehr auftreten.

Generell zeigen diese Aussagen, dass die Partner-
schaft zwischen Unternehmen und Management
Consultants gut funktioniert. Stolz sind wir auf
die von Kundenseite akzeptierten hohen Mehrwerte,
die wir in unterschiedlichsten Verdnderungsprojek-
ten erbringen. Und dennoch durfen wir uns nicht
mit dem erreichten Ist-Zustand zufrieden geben.



Megatrends fordern Unternehmen zur
Neuausrichtung

Eine ASCO-Studie der Zircher Hochschule
Winterthur hat die globalen Veranderungstendenzen
der Gesellschaft, welche fir die Wirtschaft relevant
sind, bei Schweizer CEOs nachgefragt.

Die Resultate zeigen, dass sich die Firmen in der
Schweiz zurzeit auf die Verarbeitung der Konse-
quenzen aus der Globalisierung der Wirtschaft
konzentrieren. Diese Internationalisierungsanstren-
gungen haben Auswirkungen auf Anpassungen in
der Informationstechnologie und der Uberbetrieb-
lichen Zusammenarbeit und das Wissensmanage-
ment.

Zukunftig werden die hiesigen Unternehmen ge-
fordert, am Markt die Leaderposition auszubauen
und zu festigen, insbesondere tber eine weitere
Fokussierung auf Kernkompetenzen. Dies bedingt
ein gezieltes Auslagern (Outsourcen/Managed
Services) nicht kritischer Geschaftsprozesse sowie
eine viel starkere interne Verankerung der Innova-
tionsorientierung. Erst mit neuen innovativen
Angeboten kénnen wirkliche Wettbewerbsvorteile
erzielt werden.

Handlungsprioritaten bei Schweizer Unternehmen bezuglich Trends — Gesamtibersicht
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Der Trend fuhrt zu kundenindivi-
duellen Produkten und Dienstleis-
tungen, welche auch zielgenau
und kundengerecht kommuniziert
werden. Durch diese direkte
Ansprache treten Kunden in einen
Wertschopfungskreislauf mit den
Leistungsanbietern ein, der Kunde
wird zum Prosument = zuge-
schnittene Leistungsangebote zu
Massenproduktionspreisen.

Einfachheit und trotzdem intelli-
gente Produkte werden den zu-
kinftigen Erfolg von Unternehmen
bestimmen. Kunden wollen «stress-
mildernde» Angebote, welche sie
leicht kaufen und einsetzen kénnen
und ihnen somit mehr Lebens-
qualitat (und nicht noch mehr
Frust und Stress) ermdglichen.
Die Zeitsouveranitat von Kaufern
riickt vermehrt in den Vordergrund.

Das Denken in Sicherheits-
dispositiven verlangt nach neuen
Leistungsangeboten — Zeitalter
des Sicherheitsdenkens. Dabei
ist nicht nur an die physische
Sicherheit zu denken, sondern
auch an die Verletzlichkeit
unserer Zivilisation und die Ver-
minderung von positiven Lebens-
gefuhlen. In diesem Bereich
sind neue Angebote, welche die
Sicherheit in unserer mobilen

Welt erhoht, ein echtes Bediirfnis.

Qualitat wird hier nicht nur unter
dem Gitesiegel von Marken oder
QS verstanden, sondern erweitert
um die ethische Dimension. Kon-
sequenterweise weisen zukinftig
Labels auf eine nachhaltige Denk-
weise hin, welche die zunehmend
verunsicherten Kunden entspre-
chend honorieren.

Quellen: Umfrage plus zusétzliche
Daten aus mindlicher Befragung
und ZHW-GDA; M. Giaquinto,
A. Kleeli, L. Mato, T. Willi
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Wo suchen Schweizer Unternehmen die
Unterstltzung von Beratern?

Hierzu wird unterschieden in die aktuellen Themen-
felder zu denen Beratungsleistungen eingekauft
werden und zukinftig relevante Beratungsthemen.

Zurzeit beschaftigen sich viele Unternehmen mit
den «Hausaufgaben». Darunter verstehen wir die
Optimierung der vorhandenen Systeme und
Instrumente der finanziellen FUhrung sowie in der
Mitarbeitermotivation (Human Resources Manage-
ment), aber auch in der Verbesserung der Nutzen-
potentiale aus dem Einsatz der Informationstech-
nologien. Mit dieser Elimination der «Dissatisfiers»

(Unzufriedenheitsfaktoren, die keinen echten
unternehmerischen Mehrwert erbringen) ist dem

Unternehmen auf die Dauer jedoch nicht gedient.

Die neue Herausforderung der Aufschwungsphase
liegt in strategischen Projekten mit dem Ziel,
wirklich mehr Profit zu generieren (Top-Line-
Growth). Dazu sind neben Konzern- und
Bereichsstrategien insbesondere Prozessoptimierun-
gen im Bereich Marketing und Vertrieb gefragt.
Schlagworte wie Multi-Channel-Vertrieb. Dazu
eignen sich in der innerbetrieblichen Ausrichtung
der Unternehmensstrukturen der Ansatz der frak-
tualen Organisation.

Aktualitdten von Beratungsthemen — Gesamtlbersicht

__________________ _I__________________'I

hoch : Schlisselkonzepte I Schrittmacherkonzepte I

I

! |

! |

| |

! |

I ! |

: Sales und Distribution |

I

! |

! |

! |

: I Supply Chain Management |

Trend/ | _ 1 _ B !

Attraktivitat | ] Multi-Channel-Vertrieb _:

I | |

I | I

I I ) |

I I One-to-one-Marketing |

| |

I I |

I I |

: : Fraktuale Organisation :

| | |

: I _ |

vef | __ _ ___ ket L___ _Spelulatvionzeple
breit abgestutzt Verbreitungsgrad eher neu

Basiskonzepte

Werden breit eingesetzt. Wurde in
die allgemeine Unternehmensfiihrung
integriert.

Schlusselkonzepte
Deren Einsatz bringt gegenwartig
strategische Wettbewerbsvorteile.

Schrittmacherkonzepte
Werden selektiv von fiihrenden
Unternehmen eingesetzt.

Spekulativkonzepte
Sind im Stadium der Vordenkerrolle.

Multi-Channel-Vertrieb
Integration und Ausrichtung samtlicher
kundengerechten Vertriebswege auf
den Mix an Kundenzielgruppen und
an den Komplexitatsgrad (sowie der
Wirtschaftlichkeit) des Angebotes.

One-to-one-Marketing
Konsumenten werden singulér ange-

sprochen, uber ein sehr individualisier-

tes Angebot, welches bedarfsgerecht
Uber den geeigneten Vertriebskanal
verkauft wird.

Fraktuale Organisation
Unternehmen werden zunehmend als
variable Netzwerke gestaltet, die durch
eine hohe Integration von Kunden und
Zulieferanten mit sehr flexiblen Strukturen
eine hohe Wertschépfung generieren.

Quellen: Umfrage plus zusatzliche
Daten aus mindlicher Befragung und
ZHW-GDA; M. Giaquinto, A. Kleeli,
L. Mato, T. Willi
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Der Einsatz von Management Consultants erfolgt
vorzugsweise in unstrukturierten Problemstellungen
mit komplexen Herausforderungen. Viel mehr als
in der Vergangenheit ist schon bei der Festlegung
des Pflichtenheftes und die Gestaltung des Aus-
wahlprozesses eine klare Festlegung der gewollten
Ergebnisse vorzunehmen.

Return on Consultants wird nachgefragt
Eine hohe Zufriedenheit eines Projekts mit exter-
ner Unterstiitzung bedingt primér eine eindeutige
Fixierung des beabsichtigten Sollzustandes. Was
soll dank der Partnerschaft mit einem exzellenten
Management Consultant erreicht (Deliverables,
Service Level Agreement) werden?

Wichtig ist wahrend dem Vergabeprozess eine sau-
bere Quantifizierung der Zielldsung. Damit wird
fur beide Parteien eine klare Messlatte vereinbart,
und jeder kann zu dessen Erreichung seinen Bei-
trag definieren und auch erbringen.

Mehrwerte des Beratereinsatzes
— Problemlésungskompetenz

— Unabhéangigkeit der Empfehlung
- Neutrale Aussensicht

— Geschwindigkeit im Entscheiden
— Beschleunigung der Veranderung
— Methodentransfer

— Umsetzungsdisziplin

— Zeitgewinn

Die komplette ASCO Marktstudie (als PDF-File)
ist gegen einen Unkostenbeitrag von CHF 120.—

Konsequenterweise ist periodisch der Projektfort-
schritt auf diese Zielgrdssen zu hinterfragen und
rechtzeitig die notwendigen Korrekturen einzuleiten,

ausgelost Gber eine gemeinsame Projektleitung, wo

Auftraggeber und Auftragnehmer partnerschaftlich
miteinander umgehen.
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(ASCO-Mitglieder) bzw. CHF 180.— (Nichtmit-
glieder) bei der ASCO erhéltlich:

ASCO Association of Management
Consultants Switzerland

Marianne Senti

Tel. +41 1 395 24 04

E-Mail: office@asco.ch
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