8|06 36. Jahrgang Deutschiand EUR 6,50

Wirtschaft aus erster Hand {

www.manager-magazin.de magaZIn

\B

UNTERNEHMENSBERATER

Plus Ranking: Wie die Firmen
ihre Berater bewerten

."‘D

08

ASSEKURANZ BORSE, EADS & CO.  KONTEN-SCHNUFFELEI

Jetzt wird Gerling  Wie die Franzosen So retten Sie
regelrecht die Deutschen Ihr Depot vor
platt gemacht vorfuhren dem Fiskus

M0 K

406502

190663

I

A



UNTERNEHMEN

POWERPOINT
OF NO RETURN

UNTERNEHMENSBERATER Der Kampf um die Topklienten ist hiirter
denn je: Boston Consulting attackiert McKinsey — und
kleine Spezialisten machen den Grofden das Leben schwer.
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‘Angreifer: Weltchef !-Iané-l’ﬁ&ui Biirkner will

McKinsey - vor allem in Deutschiand

Verteidiger: McKinseys Deutschland-Chef
Jiirgen Kluge baut auf langjdhrige
Kundenbeziehungen und GréBenvorteile

BCG an die Spitze filhren; er macht Jagd auf




Unternehmen Ecrater

ier kocht der Chef persénlich.”
H Dieser Spruch wirkt. Vor allem

bei solcherart Gourmets, die
nicht ihren Geschmacksnerven trauen,
sondern ihrem Hierarchieempfinden.
Ja, es mundet vielen gleich besser, wenn
der Meister selbst das Salatblatt gerich-
tet, den Pudding gestiirzt hat.

Was, um Bocuses willen, hat das mit
Beratern zu tun? Geduld.

Zunichst ist die Region zwischen Ol-
denburg und Wilhelmshaven, jenes von
den Gezeiten gezeichnete Nebendran,
nicht unbedingt fiir extravagante Kiiche
bekannt. Von dort, aus der Kleinstadt
Varel am Busen der Jade, stammt Hans-
Paul Biirkner (54), ein blasswangiger,
brav gescheitelter Brillentriiger. Typisch
norddeutsch dehnt er das ,.ei” und redet,
untypisch norddeutsch, so schnell, dass
sich die Stimme oft iiberschliigt.

Seit drei Jahren fithrt der Ostfriese
die Unternehmensberatung The Boston
Consulting Group (BCG) an, eine Zierde
der Zunft, und reist seitdem als Weltchef
um den Beraterglobus. Trotz (oder we-
gen) seiner Herkunft aus dem land-
schaftlichen Einerlei hat Biirkner sich
das Gespiir fiir den Moment bewahrt,
den es nicht zu verpassen gilt: dass es
nimlich der Sache in héchstem MaRe
dient, wenn der Chef bei einem wichti-
gen Kunden mit am Tisch sitzt.

Der entscheidende Moment fillt auf
einen frostigen Februartag. Es gibt kalte
und warme Getriinke auf der Vor-
standsetage der Deka-Bank-Zentrale im
Frankfurter Trianon-Hochhaus. Etliches
abzusahnen gibt es auch.

Lange Zeit war die Konkurrenz
McKinsey mit der zentralen Fondsge-
sellschaft der Sparkassen aufs Innigs-
te liiert. Doch die Priisentation der
McKinsey-Direktorin Clara Streit (37)
iiberzeugte die Vorstiinde des Geldhau-
ses diesmal nicht — zu standardisiert, zu
wenig inspiriert, befanden die Deka-
Manager.

Heute ist BCG-Partner Ludger Kiibel-
Sorger (43) an der Reihe, unter den
wachsamen Blicken seines Chefs, der
extra eingeflogen ist und gern fiir Fragen
zur Verfiigung steht. Biirkners Einsatz
lohnt: Das BCG-Team gewinnt den Mil-
lionenauftrag zum Umbau des maladen
Kreditinstituts.

Ein warmer Regen fiir die Firmen-
kasse — und ein Signal: BCG diipiert den
Marktfithrer in dessen Kerngeschiift.
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Geht es nach Biirkner, kann es so wei-
tergehen. Der Mann, der seine Unauf-
filligkeit wie eine Maske triigt, will BCG
an die Spitze fithren und McKinsey
ablosen als bevorzugte Adresse fiir die
Créme der deutschen Wirtschaft. Ein
Zweikampf zeichnet sich ab, der in der
auf Diskretion bedachten Consulting-
szene mit verdecktem Visier gefithrt
wird, aber deshalb nicht minder hart ist.

Schon auf dem Partnertreffen im
November 2005 in Boston hat Biirkner
seinen Leuten aufgetragen, endlich ,.aus
dem Schatten von McKinsey herauszu-

Wachstumsschub
Umsétze von McKinsey und Boston
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treten”. Selbst Schatten zu werfen sei
vielmehr das Ziel. Der Grofsennachteil,
fordert Biirkner, miisse dringend kom-
pensiert werden durch Wachstum.
Ubernimmt sich der Mann da nicht?
Uberstrapaziert er die fragile Kultur
einer Consultingfirma, die auf einer
gleichberechtigten Partnerschaft fut?
Sicher ist: Biirkner, nicht gerade als
Triumer bekannt, hat einen weiten Weg
vor sich. MeKinsey beim Umsatz einzu-
holen scheint in etwa so aussichtsreich
wie der Versuch, einen 100-Meter-Welt-
rekord im Wattenmeer bei Ebbe aufzu-
stellen. ,,.Die Firma“, wie McKinsey in der
Branche ehrfiirchtig heift, ist doppelt so
grof wie BCG. Auch in diesem Jahr wird
MecKinsey weiter zulegen, in Deutschland
vielleicht auf iiber 600 Millionen Euro.
Das ist nicht schlecht, aber der An-
greifer BCG hat in den vergangenen
Jahren aufgeholt und meldet seit 2004
deutlich héhere Wachstumsraten (siehe
Grafik oben). Im ersten Halbjahr 2006
verzeichnete BCG ein Plus von 15 Pro-

zent; Konkurrent McKinsey kam ledig-
lich auf 8 bis 10 Prozent.

Deutschland ist der zentrale Kampf-
platz der Kontrahenten: Der Markt
sorgt in den Beratungshiiusern fiir ein
Fiinftel der Weltumsiitze, der Anteil am
Gewinn ist rund doppelt so hoch.

Was die Reputation angeht, liegen
MecKinsey und BCG schon seit Jahren
dicht beieinander. Eine Studie, die der
Bonner Professor fiir Unternehmens-
beratung Dietmar Fink iiber das Image
der Consultingfirmen in Deutschland
fiir manager magazin erstellte, bestétigt
diesen Trend: In vielen Beratungsdis-
ziplinen liefern sich McKinsey und BCG
ein Kopf-an-Kopf-Rennen. BCG glanzt
in strategischer Planung, McKinsey
brilliert bei Kostensenkung und Pro-
zessoptimierung (siehe Grafik Seite 32).

NUN GEHT DAS GROSSE DUELL in eine
neue Phase. ,Das Klima wird aggressi-
ver”, glaubt Beraterfachmann Fink.

Und das liegt vor allem an Hans-Paul
Biirkner. Der Weltchef bemiiht sich
nicht nur selbst immer éfter um attrak-
tive Auftriige. Er spornt auch seine
Mannschaft zu Héchstleistungen an.

Bei wichtigen Klienten hat BCG den
Konkurrenten schon abgehiingt, wie bei
Deka, Degussa oder Bertelsmann. Nun
setzt Biirkner seine Partner mit Umsatz-
vorgaben von jihrlich vier Millionen
Euro pro Kopf unter Druck. In diesem
Jahr plant er fast so viele Neueinstellun-
gen in Deutschland wie der grofere
Konkurrent McKinsey. Die Netzwerk-
pflege will er intensivieren und Ehe-
malige stiirker an die Firma binden; eine
verkaufsfordernde Mafinahme, die der
Wettbewerber schon lange nutzt.

Die selbstbewusste Attacke von Biirk-
ner & Co. kommt umso iiberraschender,
weil BCG seit jeher im Ruf eines eher
verschiichterten Underdogs steht.

Erst Anfang der 60er Jahre — McKin-
sey war damals schon mehr als drei
Jahrzehnte im Geschift — dachte ein
Mann namens Bruce D. Henderson,
Sohn eines Bibelverlegers aus Tennes-
see, iiber die Griindung einer Unter-
nehmensberatung nach. Henderson, ein
ruhiger Zeitgenosse mit ausgeprigter
Siidstaatenlockerheit und fruchtbaren
Lenden (vier Kinder), spezialisierte sich
auf die Strategieentwicklung, damals
eine profitable Nische, heute der Nuk-
leus unternehmerischen Ratschlags.



Kultur statt Cash: BCG-Deutschland-Chef Dieter Heuskel trigt den Wachstumskurs mit;

er sorgt sich aber, dass die exklusive Marke unter dem Drang nach GréBe leidet

steuere, so tuscheln Kollegen, mit der
ihr eigenen Dynamik auf eine Auszeit
hin. Ein Nachfolger fiir sie ist nicht in
Sicht, den Job will sich offenbar keiner
antun. ,.Das grofte Problem fiir uns®, so
ein McKinsey-Consultant, ,sind nicht
unsere Wettbewerber, das sind wir
selbst.“

Kampf um Kopfe
Das Ringen um den qualifizierten Nach-
wuchs kénnte sich fiir den Marktfiihrer
ebenfalls zu einem Problem auswach-
sen. BCG will in diesem Jahr 180 neue
Berater einstellen, ein Zuwachs von
rund 30 Prozent. McKinsey-Deutsch-
land-Chef Jiirgen Kluge (52) plant 200
Neueinstellungen, obwohl die Firma
deutlich groer ist als BCG. Aber selbst
die sind schwer zu bekommen: ,,Wir lau-
fen auf 170 bis 180 zu.“ Mit Sonderaktio-
nen wie personlichen Ansprachen von
Uni-Absolventen hofft Kluge den Eng-
pass zu beseitigen.

Ein Warnsignal fiir McKinsey: Von den
Hochschulkandidaten, die sich fiir beide
Beratungshduser interessieren, unter-
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schreiben immer mehr bei Boston Con-
sulting: Rund 60 Prozent, so BCG-in-
terne Zahlen, wollen lieber zur Nummer
zwei, doppelt so viele wie vor vier Jahren.

Manchmal liegt es auch am Geld.
BCG, raunen Wettbewerber, kidere die
Besten mit Sonderboni — entgegen infor-
mellen Absprachen zwischen den Top-
consultants. BCG profitiert zudem da-
von, das Recruiting auch in Krisenzeiten
immer auf hohem Niveau gehalten zu
haben. Nun haben viele Youngster den
Partnerstatus erreicht — und sind zu
wichtigen Umsatztriigern geworden.

Einige haben die Bostoner in jungen
Jahren von McKinsey abgeworben. Wie
Walter Sinn (39), der nun den Premium-
kunden Dresdner Bank betreut, oder
Armin Schmiedeberg (44), zustindig fur
den Industriekonzern ThyssenKrupp
(und damit ein Honorarvolumen von
rund zehn Millionen Euro).

Alarm bei Alumni

Lange hat es gedauert, aber mittlerweile
hat auch BCG ein gepflegtes Ehema-
ligennetzwerk schiitzen gelernt.

Konkurrent McKinsey ist diesen Weg
schon viel frither gegangen und hat
Alumni in vielen Fiihrungsetagen der
deutschen Wirtschaft sitzen. Der regel-
miifige Gedankenaustausch, wie neu-
lich in Schuppen 52 des Hamburger
Hafens mit Abendessen, Tanz und
Workshops, stirkt nicht nur den Zu-
sammenhalt nach der Beraterkarriere.
Alumni sorgen oft auch dafiir, dass ihr
Ex-Arbeitgeber, wenn er schon nicht
direkt mit Auftriigen versorgt wird, zu-
mindest auf die Liste der bevorzugten
Consultants kommt.

Und: Je grofer das Geflecht, umso
leichter finden sich akzeptable Jobs fiir
diejenigen, die dem strengen Auswahl-
prinzip in den Beratungsfirmen (up or
out, grow or go) zum Opfer fallen — eine
elegante Form des Outplacements.

BCG hat rund tausend Ehemalige in
der Kartei. Geldleute wie Commerzbank-
Vorstand Eric Strutz (41) und Deutsche-
Birse-Finanzvorstand Mathias Hlubek
(42); Bertelsmann-Vorstand Ewald Wal-
genbach (47) gehort dazu und Ebay-
Topmanager Philipp Justus (36), der als
Kandidat fiir die Nachfolge der Ebay-
Chefin Meg Whitman gehandelt wird.

Gut vernetzt sind die Bostoner auch
im sprudelnden Private-Equity-Busi-
ness: Der ehemalige BCG-Berater Mar-
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Der Fall Degussa

Der neue Mehrheitseigner setzt auf BCG

Der frithere Vorstandsvorsitzende Utz-Hellmuth Felcht gilt als
glihender McKinsey-Fan. Wo auch immer die Chemie im
Diisseldorfer Konzern nicht stimmte, McKinsey half.

Bis sich der neue Mehrheitseigner RAG einmischte. Deren
Chef Werner Miiller ist so ziemlich das Gegenteil von einem
Anhénger des Kultconsultants. Im Degussa-Aufsichtsrat
driickte er zusammen mit Eon durch, dass BCG mit einer
Uberarbeitung der Degussa-Strategie betraut wird.
McKinsey muss nun um seine Pfriinden fiirchten — allein fiir
das Projekt ,Degussa 2008" kassierte die Firma bislang

rund 30 Millionen Euro.

Der Nimbus des Ideengebers wollte hart
erarbeitet sein. Der Latzhosentriiger Ira
C. Magaziner, der 1973 bei BCG anfing,
steuerte einen gut Teil dazu bei.

Magaziner, der seine Ungezwungen-
heit so stark auslebte, dass er einst bei
einem Grofkunden ohne Schniirsenkel
erschien, war mit analytischem Ver-
stand gesegnet. Er prophezeite der
US-Stahlindustrie, anders als viele
Experten, riesige Uberkapazititen und
empfahl der schwedischen Regierung
radikale Eingriffe in die freie Wirt-
schaft — ein verwegener Vorschlag, der
Magaziner samt BCG in die Niihe von
Kommunisten riickte.

Mit Hilfe flippiger Freigeister wie
Magaziner festigte BCG die Position
als kreative Basis aller Strategieberater.
Die Bostoner erfanden Konzepte wie die
Portfoliomatrix und Begriffe (,Cash
Cow"), die langst zum Sprachgebrauch
der Unternehmen gehéren.

So inhaltlich prigend BCG fiir die
Branche wirkte, das Synonym fiir die

Unternehmen Ee

Der Fall Deka-Bank

Der Weltchef kam, sah — und BCG siegte

Die Fondsgesellschaft der Sparkassen soll restrukturiert
werden. Ein prima Job fiir Berater. Lange Zeit war McKinsey mit
der Deka-Bank gut im Geschéft. Doch die Prisentation der
McKinsey-Direktorin Clara Streit kam beim Varstand nicht gut
an, die des Konkurrenten Ludger Kiibel-Sorger umso mehr.
Jetzt ist BCG obenauf. Auch, weil Hans-Paul Biirkner sich
personlich um den Kunden bemiiht hat. Der Weltchef leitete
friiher die Finanzdienstleistungsgruppe des Consultants.

Die Deka bietet nun fiinf bis sechs BCG-Beratern fiir

drei Monate Beschéftigung— auch danach kann sie wohl noch

den einen oder anderen guten Ratschlag brauchen.

ganze Ratgeberzunft, in guten wie in
schlechten Zeiten, blieb — McKinsey.
BCG positionierte sich als eine Art Anti-
McKinsey: Hier die kompromisslosen
Kostenkiirzer, dort die einfithlsamen
BCGler. mit denen die Vorstiinde gern
zusammenarbeiteten, weil sich die Be-
rater so gut in die Situation des Mana-
gers hineinversetzen konnten.

Wie Aldi und Lidl, Mercedes und
BMW, Rolling Stones und Beatles — zwei
gegensiitzliche Marken bildeten sich
heraus, mit unterschiedlicher Soziali-
sation: Wer beim einen erfolgreich
arbeitete, der konnte spiter kaum noch
zum anderen wechseln; zu unvereinbar
schienen beide Kulturen.

DER ANTAGONISMUS wurde lange Zeit
sorgsam gepflegt, weil er beiden Firmen
ein glasklares Profil erméglichte. Doch
schlieflich setzte sich bei Biirkner die
Erkenntnis durch, in dieser Spielart
friedlicher Koexistenz den schlechteren
Part abbekommen zu haben. ,,Der Sei-

tenblick auf den griften Wettbewerber
reicht nicht, wenn man der Beste sein
will“, sagt der BCG-Chef — den Namen
McKinsey erwihnt er nicht, wer ge-
meint ist, weif auch so jeder.

Befeuert wird der Wettbewerb durch
die momentane Marktentwicklung.
Viele Kunden kaufen die Beraterleistun-
gen sehr viel sorgfiltiger ein, schreiben
die Beschiiftigungsbedingungen in Rah-
menvertrigen fest — und nutzen neue
Konkurrenz. Aufstrebende Spezialisten
lassen die Etablierten in der Gunst der
Kunden hinter sich, sind in ihren
Nischen besser als die Grofen (siehe
Kasten Seite 34/35).

Umso wichtiger werden die durch
Fusionen stindig weniger werdenden
Grofkunden fiir die Topconsultants.
.Wohl und Wehe hiingen an ein paar
Schliisselmandaten®, sagt Management-
professor Fink.

BCG erzielt in Deutschland mit sei-
nen 15 grofiten Kunden 60 Prozent
des Umsatzes, Konkurrent McKinsey
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Unternehmen Beraler

Der Fall Bertelsmann
Ehedem McKinsey-Land, nun BCG-Terrain

Als Biicher noch in Steinplatten geritzt wurden, hat McKinsey
dem Medienriesen schon umfassend Rat erteilt, von

einem j&hrlichen Honorarvolumen von 20 Millionen Euro
berichten jene, die sich noch erinnern. BCG-Partnerin
Antonella Mei-Pochtler hingegen war in Giitersloh historisch
nur zweite Wahl. Im Sommer 2005 prasentierten die
Wettbewerber vor dem gesamten Vorstand —= BCG setzte
sich durch. Trotz Mei-Pochtler, fliistern Bertelsménner-

wie -frauen: Entscheidend sei vielmehr Deutschland-Chef
Dieter Heuskel gewesen, der enge Kontakte zum Vorstands-

vorsitzenden Gunter Thielen pflegt.

68 Prozent mit 26 so genannten ,, Traum-
klienten“. Wer mit den Multis ins Ge-
schift kommt, dem winken lukrative
Folgeauftriige, zum Beispiel die meist
langwierige Integration einer zugekauf-
ten Firma, bei der es auf ein paar Millio-
nen Euro mehr oder weniger Honorar
nicht ankommt.

Biirkner greift dort an, wo er sich am
stirksten fithlt — im heimischen Finanz-
gewerbe, fiir das er lange Zeit selbst ver-
antwortlich war, bevor er zum Weltchef
aufstieg. Noch heute besitzt er ein Biiro
im Frankfurter Bankenviertel.

Buhlen um Banken

Ach. es war eine glorreiche Zeit. Im
Business mit den feinen Geldhéiusern
der Republik schien McKinsey den
Wettbewerbern uneinholbar enteilt.
Eine Arbeitsteilung hatte sich heraus-
gebildet: McKinsey kiimmerte sich um
Deutsche Bank und Co., BCG rackerte
in den Niederungen des deutschen Bau-
sparkassen- und Girowesens.
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Der Fall Eon

Die Stellung des Hofberaters BCG wackelt

Ob Veba oder Eon — stets war BCG dem Topmanagement
strategisch zu Diensten. Die Position als Hofberater ist

nun gefihrdet. BCG und McKinsey konkurrieren um das Projekt
Energiekonzeme und Deregulierung, mithin um nicht zu ver-
achtende rund fiinf Millionen Euro. Mitte Juli hatte der
Eon-Holdingvorstand iiber die Vergabe noch nicht entschieden.
Um noch mehr Geld geht es bei der Integration der potenziellen
Megaiibernahme Endesa. McKinsey gehdrt zur engeren

Wahl, BCG bleibt aufien vor: Die Bostoner haben — shit
happens — den spanischen Endesa-Interessenten Gas Natural

beraten, der eine Gegenofferte zu Eon abgegeben hat.

Der frithere Borsen-Chef Werner Sei-
fert, ein Ex-McKinsey-Partner, ent-
wickelte sich zu einer Art Obmann fiir
die ehrgeizige McKinsey-Beraterin Cla-
ra Streit, die den Finanzdienstleistungs-
bereich bei McKinsey fiihrte.

Mehrere Biicher verfasste das Duo,
sogar ein Krimi war in Vorbereitung,
dann verlagerte sich plotzlich der Tatort
fiir beide. Noch im Amt, vergab Seifert
das Strategiemandat fiir die Deutsche
Borse an die auf das Geldgewerbe fixier-
te Beraterfirma Mercer Oliver Wyman.

Ein schwarzer Freitag fiir McKinsey,
dem weitere bittere Niederlagen folg-
ten. ,,Unser Finanzsektor steht momen-
tan nicht gut da“, riumt ein Consultant
ein, mit der fiir die Firma typischen
Untertreibung.

Das belegt auch das mm-Imageran-
king: In der Sparte Finanzdienstleister
belegt McKinsey nur noch Platz drei
(sieche Grafik Seite 34); vor drei Jahren
hatte die Firma noch vorn gelegen. Bei
der Dresdner Bank war McKinsey unter

e

dem fritheren Chef Bernhard Walter
(64) der bevorzugte Consultant. Der jet-
zige Chef Herbert Walter (52) setzte
andere Priorititen. McKinsey ist bei
der ,.Beraterbank® (Werbeslogan) nicht
mehr wohl gelitten, die Konkurrenz aus
Boston umso mehr,

AUCH BEI DER DEUTSCHEN BANK, eben-
falls McKinsey-Stammklient, hat BCG
jetzt einen Fuf in der Tiir. Ein Frankfur-
ter Investmentbanker mochte die Con-
sultants gern beschiiftigen; er miisse nur
noch das Okay aus London einholen.
Was BCG in stimmungsvolle Vorfreude
versetzt — und einiges aussagt iiber die
wahren Machtverhiltnisse bei Deutsch-
lands gristem Geldhaus.

Mittlerweile scheint die McKinsey-
Bankengruppe derart in der Defensive,
dass sich ein wohliges Arbeitsklima
nicht mehr einstellen mag. Einige Con-
sultants sind bereits gegangen, zur
HSH Nordbank etwa oder zur UBS
nach Ziirich. Und Ressortchefin Streit

JIV1/SHIENH '8 'H "INOLSAINMIIZ NIHIOr :S0L04



Unternehmen SBerater

GroBe Kleine

Die Hidden Champions im
deutschen Beratermarkt*

Mercer Oliver Wyman

Umsatz: 50 Millionen Euro**.

Stérke: Risikomanagement. Als Premium-
anbieter zum Teil hdhere Tagessétze als
McKinsey. Kunden: die deutsche Hochfinanz
(Deutsche Borse, Commerzbank, Allianz).

Horvath & Partners

Umsatz: 39 Millionen Euro.

Stirke: Controlling. Hat mit der Balanced
Scorecard fiir Furore gesorgt. Kunden:
Deutsche Telekom, Osterreichs Energiekon-
zem OMV, Siemens, Finanzministerien.

Management Engineers

Umsatz: 37 Millionen Euro.

Stérke: das Operative. Kommt aus der Ferti-
gungstechnik. Beschéftigt viele erfahrene
Berater, die mit in die Projekte gehen. Kunden:
DaimlerChrysler, VW, RWE, Siemens.

Kurt Salmon Associates

Umsatz: 29 Millionen Euro.

Starke: Konzepte fur Endkundenmérkte. Bei
iiterherstellern und im Handel eine

feste GroBe, seit 1961 in Deutschland

prasent. Kunden: Metro, Rewe, der Schwei-

zer Bekleidungsfilialist Charles Vigele.

Diamond Cluster

Umsatz: 20 Millionen Euro.

Starke: der strategische Einsatz von Techno-
logien. Schwerpunkt Telekommunikation.
Kunden: Deutsche Telekom, Siemens,
Landes- und Autobanken.

Goetzpartners

Umsatz: 15 Millionen Euro.

Stérke: verbindet Corporate Finance mit der
Optimierung von Prozessen. Kunden:
Premiere, der Maschinenbauer Unaxis.

TellSell Consulting

Umsatz: 14 Millionen Euro.

Stirke: Business Development. Sucht neue
Geschiiftsfelder und betreut GroBprojekte
vor Ort. Erfinder des Internetportals

Scout 24. Kunden: Deutsche Telekom,
Deutsche Post.

Barkawi & Partner

Umsatz: 12 Millionen Euro.

Starke: Supply-Chain-Management, Logistik.
Arbeitet fast ausschlieBlich fiir

intermationale GroBkonzerne wie Nokia, VW,
IBM, Lufthansa.

Stern Stewart & Co.

Umsatz: 10 Millionen Euro.

Stirke: Wertmanagement. Erfinder der in
vielen Konzernen verwendeten Kennzahl
Economic Value Added (EVA). Kunden:
ThyssenKrupp, Volkswagen, Dresdner Bank.

“Zahien von 2008, zum Teil izt
oklusive Schwelz. m:aummd;mnnmm
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Siegen im Verborgenen
Spezialisten sind oft besser als McKinsey, Berger und Co., wie eine

WO SIE HERKOMMEN

Consultants sehen anders aus. Nicht wie
Hans-Ulrich Stamer (52): ein kleiner
rundlicher Herr mit Halbglatze und grau
meliertem, gepflegtem Vollbart. Einer, der
klare Kante denkt und gern ,eins nach
dem anderen” abhandelt, ein niichterner,
deutscher Wertarbeiter. Kurzum: Stamer
kénnte den Produktionsvorstand

eines — sagen wir mal — schwibischen
Autozulieferers geben. Tut er aber nicht.
Der Elektroingenieur mit zwéif Jahren
Industrieerfahrung (Kérber, ABB) ist
Sprecher der Geschéftsfiihrung

der Diisseldorfer Unternehmensberatung
Management Engineers. Eine aufstreben-
de Firma (Spezialitét: Fertigungs-
steuerung) mit immerhin schon 106 Be-
ratern und 48 Millionen Euro Umsatz,
davon 37 Millionen in Deutschland.

Der Bonner Managementprofessor
Dietmar Fink z&hlt sie trotzdem noch zur
Klein-aber-oho-Fraktion. In einer
Exklusivstudie fiir manager magazin hat
er die Reputation der so genannten
Hidden Champions im Beratermarkt
verglichen mit der ihrer allmachtigen
Konkurrenten McKinsey, Boston
Consulting und Roland Berger

(zur Methode siehe Kasten Seite 37).

AuBenseiter vorn

Wie Unternehmen die Kompetenz von
Beratungsgesellschaften bewerten’,
Punktwert von 100 bis 500
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“Die Hidden Champions jewells im Vergleich mit den Allround-
beratern McKinsey, Boston Consulting und Roland Berger.

Quelle: DGMF, Professor Fink

Das Ergebnis: Neun Consultants zihlen
zu den versteckten Siegern.

Und: Klein schlagt GroB in etlichen
Beraterdisziplinen, Branchen und bei den
Kriterien, die fiir die Kunden besonders
wichtig sind, wenn sie ihre
Unternehmensberater auswahlen —

alles in allem ein rechtes Armutszeugnis
fiir die mit Umsétzen reicher

gesegneten Multis.

WIE SIE REKRUTIEREN

Anders als die Branchenfiihrer, die sich
meist an den Hochschulen bedienen,
beschéftigen viele Spezialisten Leute mit
Industrievergangenheit und
Linienverantwortung. Die sind alter,
erfahrener und begegnen den
Vorstanden in den Unternehmen ,auf
Augenh&he” (Stamer). Oft haben sich die
Hidden Champions aus den GroBen
entwickelt: Einer der Griinder von
Management Engineers war
Ex-McKinsey-Mann Bodo Holz;

der Bankenspezialist Mercer Oliver
Wyman ist als Abspaltung von Booz Allen
Hamilton entstanden. Und Werner
Knetsch, Managing Director bei
Goetzpartners, kommt von der
altehrwiirdigen Beraterinstitution

Arthur D. Little.

WAS SIE BESSER KONNEN

Zwar sind die Generalisten in den
klassischen Beraterdisziplinen Spitze:
BCG siegt im Bereich Strategie, Roland
Berger bei der Sanierung, und McKinsey
gilt aus Sicht der Kunden bei der Kosten-
senkung und Prozessoptimierung

als das kompetenteste Unternehmen.
Aber in acht Themenfeldern liegen die
Spezialisten vorn, und zwar zum Teil mit
betréchtlichem Vorsprung: Stern Stewart,
Erfinder der Kennzahl Economic Value
Added (EVA), schafft Rang eins bei
wertorientiertem Management (mit 448
von 500 mdglichen Punkten; als Zweiter
erreicht BCG 362 Punkte). Barkawi &
Partner gewinnen den Logistik-
wettbewerb (425 Punkte). Horvath &
Partners siegen im Controlling (423), Tell-
Sell Consulting bei Business Develop-
ment (411) und Marketing/Vertrieb (403).



Exklusivumfrage unter Firmen zeigt

Goetzpariners fiihrt in der Sparte
operative Effizienz (367), Management
Engineers bei produktorientierter (362)
und Diamond Cluster bei technologie-
orientierter Strategie (342).

Sogar in wichtigen Branchengruppen
messen die Kunden den Kleinen eine
hohere Kompetenz bei (siehe Grafik unten
links). Mercer Oliver Wyman, im Risiko-
management eine feste GréBe, ist bei
Finanzdienstleistern am angesehensten.
Kurt Salmon Associates, schon seit 1961
im deutschen Markt als Spezialist fiir
Handel und Konsumgiiter aktiv, siegt in-
seinem Gewerbe. Und die Leute von
Management Engineers dominieren im-
Automobil- und Maschinenbau.

Der Erfolg liegt nicht nur darin begrﬂndet,
dass fast jeder Hidden Champion =
ein Spezialgebiet hat, in dem ihm keiner
so leicht etwas vormacht (siehe Kasten
links). Was die GroBen besonders wurmt:
Ausgerechnet bei den Auswahlkriterien,
die fiir die Kunden wichtig sind, wenn sie
einen Berater beschiéftigen wollen,
erzielen die Kleinen bessere Werte.
Beispiel Umsetzungskompetenz: Diese
Anforderung hat fiir 83 Prozent der
befragten Unternehmen eine ,hohe
Bedeutung®. Aber nicht McKinsey, nicht
BCG, nicht Roland Berger rangieren

in dieser Disziplin vorn: 42 Prozent stufen
den Nischenanbieter TellSell als

besten Berater ein, wenn es darum geht,
wertvolle Ratschldge anschlieBend im
Unternehmen umzusetzen.

Die folgenden Plétze belegen ebenfalls
die Kleinen: Rang zwei fiir Stern Stewart
(38 Prozent), vor Management
Engineers (35; siehe Grafik oben),
Dieses Resultat ist auf den zweiten Blick
weniger iiberraschend. TellSell, vor

15 Jahren als Drei-Mann-Bude gegriindet
(heute: 40 Mitarbeiter), ist eine

etwas andere Consultingfirma,

Wir verstehen uns eher als beratende
Unternehmer denn als
Unternehmensberater*, sagt Frank
Baumgdrtner (43), Geschéftsfiihrer des
Frankfurter Unternehmens.

TellSell hat sich darauf spezialisiert, neue
Mérkte und neue Technologien zu
entwickeln. Das Intemetportal Scout 24

Tatort: Werksgeldnde

Die Umsetzungsstarke ist fur die Kunden
die wichtigste Anforderung an Berater".
Auch hier sind die Kieinen Spitze:

TellSell
Stern Stewart =
Management Engineers [

“Anteil der Befragten, die den Firmen die hiichste Kompeterz
Quelle: DGMF, Professor Fink

hat die Firma entworfen. Und fiir die
Beschiftigungsgesellschaft Vivento

der Deutschen Telekom haben Baum-
gértner und Co. mehrere hundert
Millionen Euro Umsétze generiert,
Arbeitsplatze fir tausende geschaffen —
und das Image des Beraters als
Jobvernichter ad absurdum gefiihrt.

WO SIE HINWOLLEN

Nach oben ist noch Luft. Der Bekannt-
heitsgrad der Kleinen bei allen
Unternehmen liegt zwischen 8 (TellSell)
und 59 Prozent (Horvath & Partners).

Nur zwei Drittel der Befragten in der
Finanzdienstleistungsbranche geben an,
ihnen sei der Spezialist Mercer Oliver
Wyman ein Begriff. ,Da ist noch ein
gewaltiges Potenzial*, freut sich
Geschiftsfiihrer Thomas Raab (35), der
den Bankenbereich beim Consultant
betreut. Die Firma will in den néchsten
fiinf Jahren ,jeweils 15 bis 20 Prozent"
(Raab) zulegen. Kern des Wachstums-
plans: mehr Strategieprojekte und

der Verkauf von Risiko-Know-how auch an
Industrieunternehmen.

Management Engineers hat in der Fink-
Untersuchung in acht Kategorien vordere
Plitze belegt, eine derart breit
abgesicherte Reputation weist kein ande-
rer der Hidden Champions auf. Sie soll
auf einem noch stabileren Fundament
stehen. Gerade erst hat Stamer, der Inge-
nieur aus tiefster Seele, zwei Banker
eingestellt; der Prozessspezialist will nun
auch in der Finanzwelt angreifen. Alles in
allem soll sich der Umsatz innerhalb der
nachsten fiinf Jahre verdoppeln. Von ei-
nem versteckten Sieger wird man spétes-
tens dann nicht mehr sprechen kénnen.

tin Halusa (51) leitet das weltweite
Geschift von Apax Partners, Hanns
Ostmeier (46) den Deutschland-Ableger
von Blackstone.

Fiir die Alumni-Pflege spendiert BCG
in diesem Jahr so viel wie noch nie.
Motto: ,Nur gliickliche Alumni sind
loyale Alumni.“

NEUE TOPKLIENTEN, neue Talente, ein
breit gefiichertes Netzwerk — das sind
die Mittel, mit denen Biirkner den
Marktfithrer vom Sockel stofRen will. Ob
das Vorhaben erfolgreich sein wird, Lsst
sich wohl erst in einigen Jahren sagen.

Immerhin: Biirkner selbst hat vorge-
macht, wie Wachstum geht. Als Chef
der Finanzsparte war er mehrere Jahre
umsatzstiirkster Partner der BCG-He-
misphiire; zu seinen besten Zeiten soll er
seinen gesammelten Rat fiir 15 Millio-
nen Euro pro Jahr verkauft haben.

Dieses Denken will er seinen Leuten
vermitteln. Wer einen Auftrag akqui-
riert, den belobigt er flugs via elektroni-
sche oder Voicemail, Und wer das alles
nicht versteht (,,a dollar is a dollar®), der
soll sein Gliick woanders suchen.

Zwar ist BCG als gleichberechtigte
Partnerschaft organisiert (jeder hat eine
Stimme, unabhiingig vom Kapitalanteil),
aber CEO Biirkner hat die Firma suk-
zessive auf sich zugeschnitten. Von et-
lichen Seniorpartnern trennte er sich
(siche mm 3/2006), bis auf den deut-
schen hat er alle Landesleiter ausge-
tauscht. ,,Wir brauchen Senioritit”, sagt
Biirkner, ,aber jeder muss auch zum
Geschiiftserfolg beitragen — Alter allein
reicht nicht.” Im elfképfigen Executive
Committee, einer Art Vorstand, hat er
Vertraute platziert, Missliebige hat er
daraus entfernt, wie zuletzt den welt-
weiten Chef der Pharmagruppe.

Von der Biirknerschen Siuberung
profitieren vor allem Leute aus der Ge-
neration U 50. Partner Christian Veith
(47) zum Beispiel. Der hiilt das Mandat
Landesbank Baden-Wiirttemberg, das
Biirkner einst besorgte, und gilt als
enger Vertrauter des Weltchefs.

Oder Mathias Krahl (44), den BCG-
Kollegen als ,wilden Typen* schitzen,
weil er bei Topklienten wie RWE oder
Shell iippige Geschiifte generiert. Und
wohl auch deshalb, weil er ein Sabbatical
vor allem zum Motorradfahren nutzte
und momentan als ,Neufreund“ der
kurvigen Moderatorin Barbara Schine-
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BCG-Aufsteiger Krahl,
bara Schbneberger

berger durch die Postillen streift. Intern
auffillig geworden ist der ambitionierte
Energiefachmann schon vor drei Jahren,
als er gegen Deutschland-Chef Dieter
Heuskel (56) putschte, ohne Erfolg —er-
neuter Versuch: nicht auszuschliefen.
Die jiingeren Partner nahm Biirkner
durch eine Anderung des Entlohnungs-
systems fiir sich ein. Weil er den Bonus-
anteil erhdhte, kann ein erfolgreicher Ju-
nior zusiitzlich zu seinem Fixum noch ein-
mal rund eine Million Euro verdienen.
Cash vor Kultur: Die Neuausrichtung
von Boston Consulting, so viel ist klar,
gibt es nicht zum Nulltarif. Aber der
Preis erscheint vielen Altgedienten zu
hoch. Sie fiirchten, dass die exklusive
Marke der Gier nach Gréfe geopfert
wird — Breitreifen statt Tiefenprofil.
Wohin das fithren kann, lisst sich
beim Marktfithrer beobachten. Die ra-
sante Geschiftsausweitung ab Mitte der
90er Jahre ist der inneren Verfassung
von McKinsey schlecht bekommen. Die
Zahl der Partner wuchs nicht in glei-
chem Umfang, Qualitit und Korpsgeist
litten, es mangelte an Fiihrung. Erst der
neue Weltchel Ian Davis (55) steuerte
um, reanimierte die Kultfirma, propa-
gierte Werte, setzte ethische Leitlinien.
Thre eigene, traditionelle Firmenkul-
tur sehen einige BCGler nun auch ge-
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Die Fink-Studie

Wie die Experten rechnen

DIE BEFRAGUNG

Der Bonner Wirtschaftsprofessor
Dietmar Fink hat 229 Fiihrungskrifte
deutscher Unternehmen zur

Reputation von Unternehmensberatern
befragt — Vorsténde, Geschéftsfuhrer,
Budgetverantwortliche und

Projektleiter. Etwa ein Drittel der
Teilnehmer stammt aus den 100 gréBten
Unternehmen Deutschlands.

DIE BERATER

Verglichen wurden die Branchenfiihrer
McKinsey, Boston Consulting und
Roland Berger mit so genannten Hidden
Champions, kleinen, spezialisierten
Beratungsfirmen, die sich nach einer Vor-
studie als wettbewerbsfihig gegentiber
den GroBen herausgestellt haben.

fihrdet. ,Wir schniiren Umsatzpakete,
anstatt wichtige Kliententhemen zu
diskutieren®, mikelte ein Partner im
anonymen Chatroom des Consultants.
Vor zu schnellem Wachstum warnte er,
mahnte zum Innehalten (,a call for
reflection before action®).

Frither war das Klima geprigt vom
Vertrauensvorschuss in das Individuum,
heute zihlen Vorgaben und Kontrolle:
»Es gab Zeiten, da konnte man bei BCG
Karriere machen, wenn man stinkfaul,
aber genial war®, erinnert sich ein BCG-
Mann, jetzt herrsche in dieser Bezie-
hung ,,null Toleranz”.

Die so genannte Work-Life-Balance,
ein Anglizismus., der so anheimelnd
klingt, als hitten ihn BCG-Berater er-
funden, stimmt nicht mehr, spiiren die
Bostoner. Zwar wird dieser Wert offi-
ziellhochgehalten. 50 bis 60 Stunden Ar-
beit pro Woche, meint Biirkner, seien im
Grunde genug. Alles nur Gerede, mau-
len BCGler. In Wahrheit dominiere eine
calvinistische Malochermoral.

EIN RiSs ZieHT sich durch die Firma.
»Es gibt eigentlich zwei BCGs*®, sagt ein
Partner. Protagonist der einen, altehr-
wiirdigen Richtung, die eher auf Qua-
litéit statt Umsatz setzt, ist Deutschland-
Chef Dieter Heuskel.

Tafelrunde: Beratertester Fink (M.), Hel-
fer Bianka Knoblach, Oded Lowenbein

DIE METHODE

Die Studie misst die am Markt wahrge-
nommene Kompetenz, nicht das tatséch-
liche Leistungsvermdgen. Fink bildet
Rankings, indem er Ratingskalen in ein
Punktesystem (von 100 bis 500)
umrechnet. Details der Untersuchung
und ein Interview mit dem Beratungs-
fachmann Fink unter: www.manager-
magazin.de/link/beraterstudie/

Der Afrika-Fan und Besitzer eines
Weinbergs (Piemont), einer Schar frei
laufender Hithner (Diisseldorf) und ei-
nes renntauglichen Porsche (iiberwie-
gend Garage) ist 26 Jahre bei der Firma,
seit acht Jahren Deutschland-Statthal-
ter. Ein Mann, der zu leben versteht
und dessen Wort in der BCG-Gemeinde
Gewicht hat. Als eines von zwei Mit-
gliedern des Executive Committees
wurde er nicht von Biirkner bestellt,

sondern von den Partnern gewihlt, im

vergangenen November zum vierten
Mal auf weitere drei Jahre.

Hans-Paul Biirkner, der Antreiber,
steht fiir die neue, unstete und zappelige
BCG. ,Es reicht heutzutage nicht mehr
aus, als Berater nur das Umfeld um sei-
nen Schornstein herum zu betreuen®,
findet er. Er selbst pendelt zwischen sei-
nen beiden Biiros in Frankfurt und New
York und reist auch sonst viel: diese
Woche Russland und Ukraine, nichste
Woche Naher Osten und China - ein
Powerpoint of no return.

Ein Konflikt baut sich auf zwischen
beiden Fraktionen wie eine Schlecht-
wetterfront iiber den Azoren. Wer sich
am Ende durchsetzen wird, ist fiir die
meisten BCGler klar — zu dominant ist
der Vorwirtsdrang ihres Weltchefs.

Dietmar Student

managermagazin 8/200¢ 37

Gute Karten
far lhr
mobiles Blro!

freedom of speech

Mit der Internet-Flatrate mobil
surfen ohne Limit! Fiir nur
25 €* im Monat zusatzlich:

e Mobiles Internet fur zu Hause,
furs Buro und unterwegs

* Mit bis zu 6-facher
ISDN-Geschwindigkeit

e Rund um die Uhr deutschlandweit

www.BASE.de
0800-1122122

in allen E-Plus Shops

* Die BASE Internet-Flatrate (separate SIM-Karte, UMTS- baw.
GPRS-fahiges Endgerit erforderich) gilt nur fiir paketvermittelte
Daten im E-Plus UMTS- und GPRS-Netz. Die Nutzung von Voice
over IP ist ausgeschlossen. Die Nutzung von Sprachdiensten
(z. B. Mailbox, Sprach-Informationsdienste) und Videotelefonie ist
nicht mbglich. Die Mindestvertragslaufzeit betragt 24 Monate,
einmaliger Anschlusspreis von 25 € Voraussetzung fir die BASE
Internet-Flatrate ist ein bestehender oder gleichzeitig abzuschlie-
Bender Vertrag (ber die BASE Handy-Flatrate mit 24-monatiger
Mindestvertragslaufzeit, einmaliger Anschlusspreis 25 €, Folge-
kosten siche Erlduterungen linke Seite. SMS-Versand mit der
Intemnet-Flatrate SIM-Karte wird nicht mit der BASE Handy-Flatrate
vemechnet, sondern kostet 0,19 €/SMS bzw. 0,20 €/SMS



