istische Konsequenz:
Karim Barkawi holt
n seinem Fachgebiet
den groBten
Vorsprung heraus

Berger n h
Geschaft. S




Text: Matthias Lambrecht

Ersatzteilpauschale! Garantieverldnge-
rung! Wartungsvertrage! Karim Barka-
wis Augen leuchten. ,Das Geschaft mit
den Dienstleistungen nach dem Verkauf
der Produkte ist superspannend”, findet
er. Weil es sich richtig lohnt und hohe
Margen bringt. ,Fast jedes Unternehmen
kann hier mehr herausholen”, schwarmt
der Miinchner Berater. ,Und wir helfen
dabei, dieses Potenzial auszuschopfen.”

Aftermarket Services heifst die Erlos-
quelle im drogen MBA-Jargon. Doch
wenn der 44-Jahrige mit dem zurtickge-
gelten Haar dartiber spricht, wie man die-
se Quelle zum Sprudeln bringt, hdngen
Vorstande deutscher Konzerne an seinen
Lippen. ,Es gibt Topmanager, die vereh-
ren Barkawi fast wie einen Guru“, sagt
Dietmar Fink, Geschéftsfithrer der Wis-
senschaftlichen Gesellschatt fiir Manage-
ment und Beratung in Bonn.

Fink muss es wissen. Der Professor fiir
Unternehmensberatung hat in den ver-
gangenen Monaten fast 250 Vorstands-
mitglieder und Spitzenkrafte deutscher
Konzerne nach Barkawi und weiteren
kleineren Unternehmensberatungen be-
fragt, die es mit den Grolien der Branche
aufnehmen kénnen. Exklusiv fiir Capital
hat er zehn von ihnen identifiziert, die in
ihren Spezialgebieten die High Potentials
von McKinsey, der Boston Consulting
Group und Roland Berger in den Schat-
ten stellen - die Hidden Champions der
deutschen Beraterszene.

Barkawi verweist die Global Player
der Branche mit dem deutlichsten Ab-
stand auf die Pldtze: Von maximal 500 zu
vergebenden Punkten bekam der Miinch-
ner Berater im Bereich Distributions-
logistik und Aftermarkes Servicesi450,
Boston Consulting folgt mit 342 Punkten,
Marktfithrer McKinsey schafft es hier
nicht einmal unter die ersten fiinf.

Unternehmen:

Den kauf ich mir: Sven Marlinghaus von
Brainnet (0.) und Gerd Kerkhoff hangen im
Bereich Einkauf alle groRen Beratungen ab. Im
Tagesgeschaft sind sie heftige Konkurrenten

Um in jenes Viertel des gut 18 Milliar-
den Euro schweren Beratungsmarkts
vorzudringen, das die fliihrenden 25 der
insgesamt mehr als 14 000 deutschen Be-
ratungsfirmen unter sich aufteilen, set-
zen die Hidden Champions auf Speziali-
sierung. Vielfach kooperieren sie eng mit
Universitdten und Hochschulen und ha-
ben so direkten Zugang zu neuesten the-
oretischen Erkenntnissen. Sie bauen auf
erfahrene Praktiker, die mit den Proble-
men vor Ort vertraut sind und es verste-
hen, die strategischen Konzepte nicht nur
zu ersinnen, sondern auch umzusetzen.
Und sie sind mitunter unbequemere Rat-
geber als die grolsen Konkurrenten.

Fiir Markus Pertl jedenfalls ist Wider-
rede Teil des Geschéftsmodells. Aulerlich
jugendlich-smart wie ein McKinsey-Be-
rater, nimmt der Managing Partner von
Stern Steward & Co. fiir sich Vorteile in
Anspruch, die ein Vertreter des Markt-
fithrers nicht hat. Der brauche lang lau-
fende Mandate, um seinen teuren Appa-
rat zu unterhalten: ,Wir sind dagegen
unabhéangig”, sagt Pertl. ,Kommen nach
einem Projekt keine direkten Folgeauf-
trage, ist das fiir uns kein Problem.”

Fiir diese Haltung gibt es in der Kate-
gorie ,Wertorientiertes Management”
der Fink-Studie die Spitzennote. Mit ih-
ren Prinzipien schwimme seine kleine
Firma mit 50 Beratern wie ein kleiner
Fisch gegen den Mainstream an, postu-
liert Pertl. Den Unternehmenswert des
Klienten langfristig zu steigern gelte bei
Stern Steward mehr als eine schnelle Ver-
besserung der ndchsten Quartalsergeb-
nisse. ,Wir sind unabhéngig von Moden
und Zyklen und erkldren unseren Kun-
den, wie sie sich den Zyklen entziehen
konnen — das ist nicht immer popular®,
sagt Pertl, der tiir die US-Beratung das
Europageschatt erst autbaute und >



Vergleich: Marktfiihrer und Herausforderer im Praxistest

Kompetenz Wo die Hidden Champions ihre groften Starken haben

Fachwissen
in Punkten

Top 3

Horvath 394

McKinsey e =

Brainnet 388

Beratungsfelder In welchen Fachbereichen die Hidden Champions (iberlegen

Top 5 | Distributionslogistik

in Punkten

Barkswi bl 450

Boston
Consulting [

- = £
Brainnet 338

Roland Berger |

es ihr dann 2003 abkaufte, um es zusam-
men mit seinen Partnern allein voranzu-
bringen. Der Ex-Siemens-Finanzvor-
stand und spatere Aufsichtsratschef Karl-
Hermann Baumann gehorte zu den ers-
ten deutschen Topmanagern, die den Rat
des Querdenkers suchten. Sein Alter hii-
tete Pertl damals wie ein Betriebsgeheim-

Auswahl Hohe Hiirden

Top 3 | Analyse

in Punkten

McKinsey

Boston e
Consulting

Haorvath

Horvath 457
McKinsey
Stern Stewart

Roland Berger |

Boston
Consulting

nis. Mehr als ein Jahrzehnt spater sieht
der heute 37-Jahrige das gelassener.
Schlieflich gehéren langst andere Dax-
Konzerne wie Eon, VW oder die Allianz
zu seinen Kunden.

Wenn es bei der Umsetzung der Stra-
tegien ans Eingemachte geht, wenn tech-
nisches Wissen tiber Produktionsanlagen

Fur die Bewertung wurden 249 Topmanager groRer Konzerne befragt

Kandidaten Um die Teilnahme an der
Hidden-Champions-Studie kann man
sich nicht bewerben. Die analysierten
Firmen werden von einem Experten-
gremium aus Marktanalysten, Meta
Consultants und Beratungskunden
ausgewahlt und von Professor Dietmar
Fink von der Hochschule Bonn-Rhein-
Sieg und seinem Team begutachtet.

Entscheider 249 Fiihrungskrafte aus
deutschen Konzernen mit jeweils mehr
als 500 Millionen Euro Umsatz wurden
zu ihren Erfahrungen mit kleinen
Managementberatungen befragt.

¥ b i
Methode Drei Bedingungen miissen Fir-
men erfillen, um sich zu qualifizieren:

Unternehmen: Unternehmensberater
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Sie durften nicht mehr als 15 Prozent
der Befragten ohne Erinnerungshilfen
bekannt sein. Der Anteil ihrer Kunden,
die auch mit den drei Champions -
McKinsey, Roland Berger und Boston
Consulting Group —zusammenarbeiten,
muss in der untersuchten Stichprobe
bei mindestens 50 Prozent liegen.
Schliellich muss ihre Kompetenz in ei-
ner Spezialdisziplin in den Fiihrungs-
etagen der Unternehmen hoher einge-
schatzt werden als die der groRen drei.

Details Die vollstandigen Ergebnisse
sind bei der Wissenschaftlichen Gesell-
schaft fir Management und Beratung
in Bonn erhaltlich. Nahere Informatio-
nen per E-Mail: studien@wgmb.org

Top 3 | Umsetzung
in Punkten

Tellsell

Management
Engineers

Roland Berger [RESSS

sind

Top 5 | Operative Effizienz

in Punkten
Management
i G e
Engineers 433
Roland Berger |& — =
McKinsey |8

Goetzpartners

Boston |
Consulting |

oder Entwicklungsabteilungen gefragt ist,
kooperiert der Jungunternehmer aus
Miinchen mit einem erfahrenen Partner:
Management Engineers. Der Hidden
Champion in der Kategorie ,Optimie-
rung und Effizienz“ ist bei vielen Auto-
mobil-, Maschinen- und Anlagenbauern
léngst nicht mehr der unbekannte Verfol-
ger. Hans-Ulrich Stamer hat die von ihm
gefiihrte Partnerschaft mit 175 Beratern
nahe an die 100-Millionen-Euro-Um-
satzschwelle gebracht.

Der studierte Regelungstechniker
tragt nicht nur das Selbstbewusstsein des
erfolgreichen Unternehmers, sondern
auch die sichere Gewissheit der Uberle-
genheit seines Berufsstandes zur Schau.
»Ein guter Ingenieur bekommt das biss-
chen Wirtschaftswissenschaft, das er
braucht, immer hin“, sagt er. So weit
reicht seine Skepsis gegeniiber den Oko-
nomen, dass der passionierte Jager sein
Privatvermdgen lieber in Forstflachen als
in Aktien anlegt. Rund 80 Prozent seiner
Berater haben einen ingenieurs- oder
naturwissenschaftlichen Hintergrund,
iiberwiegend Praktiker, die einige Jahre
Erfahrung aus der Industrie mitbringen.
Im Schnitt sind Einsteiger bei Manage-
ment Engineers fast 37 Jahre alt.

Fiir den Chef der Diisseldorfer Bera-
tung ein klarer Vorteil im Wettbewerb.
Denn McKinsey und andere setzen auf
Hochschulabsolventen, die entweder die



Frank Beer

Top 5

Corporate Finance
in Punkten

Goetzpartners

McKinsey |

Boston |
Consulting

Roland Berger [

Stern Stewart

B8 Hidden Champions ¥ Top-Unternehmensberatungen

Top 5 | Einkauf

in Punkten
Brainnet 393
Kerkhoff 388
McKinsey |E5
Boston |

Consulting [

Roland Berger |®

Karriereleiter nach oben klettern, um ir-
gendwann Partner zu werden oder von
der Beratung in die Industrie zu wechseln.
Up or Out, Aufstieg oder Ausstieg, heilst
das Prinzip. Die Umsetzungsarbeit beim
Kunden leisten oft Teams junger Akade-
miker mit Spitzennoten, aber ohne Be-
rufserfahrung. ,Wenn es in der Realisie-
rung von Projekten darum geht, schnell
Ergebnisse zu erzielen, kommen Sie mit
jungen Leuten nicht weit”, sagt Stamer,
der seine Karriere beim Maschinenbauer
Hauni begann. ,Ein 28-Jdhriger braucht
einfach ldanger als ein Routinier.”

Mit mehr Praxiskenntnissen stechen
auch andere Hidden Champions Mc-
Kinsey, Boston Consulting oder Roland
Berger aus. ,Wir kénnen ohne Einarbei-
tungszeit sofort loslegen”, sagt Karim
Barkawi, ,und auf Augenhéhe mit den
Fachbereichsverantwortlichen der Kon-
zerne kommunizieren.” Barkawi hat in
seinen Reihen Ex-Mitarbeiter anderer
Beratungsfirmen, die sich spezialisieren
wollten, ebenso wie ehemalige Manager.

Die Bonner Beratung Brainnet, Spit-
zenreiter bei der Einkaufsberatung,
schickt ebenfalls erfahrene Insider zu ih-
ren Kunden. Die begleiten nicht nur die
Verhandlungen mit den Lieferanten, son-
dern werfen worherauch einé kiindigen
Blick in deren Produktionshallen, um
Verhandlungsspielraume auszuloten.
~Unsere Leute wissen genau, welche

Top 5 | Marketing und Vertrieb

in Punkten

Prof. Homburg
McKinsey

Tellsell

Boston |
Consulting |

Roland Berger |55

Top 5 | Wertorientiertes Management
in Punkten

Stern Stewart

McKinsey

Boston
Consulting

Horvath

Coetzpartners

Spritzgussmaschine teurer und welche
kostengiinstiger produziert”, sagt Partner
Sven Marlinghaus.

Zu Brainnets hdrtesten Rivalen geho-
ren dabei nicht nur die BranchengrdlRen,
sondern auch ein weiterer Hidden Cham-
pion, der in der Rubrik Einkauf von den
Topmanagern Bestnoten erhielt: Gerd

Interne Lieferketten
in Punkten

Top 5

J&M

Roland Berger |msmmss

Management
Engineers

McKinsey

Brainnet

Am Markt wahrgenommene Kompetenz: 100 = sehr gering, 300 = mittel, 500 = sehr hoch

Top 5 | Business Development
in Punkten

Tellsell

Boston |
Consulting

McKinsey &5
OC&C

Roland Berger |

Quelle: WGMB

Kerkhottf. Vor allem Vorstinde und Ge-
schaftstithrer grofRer Mittelstandler schat-
zen den Diisseldorfer Berater, der sich
selbst zu den Pionieren des Einkaufsbera-
tergeschafts in Deutschland zdhlt. Kerk-
hotfs Markenzeichen ist seine klare, di-
rekte Sprache: ,Ich habe mich bewusst
dazu entschieden, dass in dieser Or-  »

Unternehmen: Unternehmensberater
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ganisation viel Deutsch gesprochen wird®,
sagt er. ,In unserer Branche haben sich
viel zu viele Anglizismen eingeschlichen.”
Kerkholf kennt seine Klientel, unter den
Einkdufern geht es traditionell eher prak-
tisch als akademisch zu. Wo andere tiber
das Risk Management in der Supply
Chain referieren, verfdllt der gebiirtige
Essener schon mal in Ruhrpott-Slang:
~Wenn mir Luigi aus Neapel zwar einen
um 28 Prozent glinstigeren Preis macht,
dann aber bei AuRentemperaturen ab 30
Grad die Produktion einstellt, habe ich
ein Problem.” Klar kénne er seine Inhal-
te auch transportieren, ohne sein Gegen-
tiber zum Lachen zu bringen, sagt Kerk-
hoff. ,Das hilft aber nichts, weil das Ver-
standnis damit nicht erhéht wird.“

Manch ein Wettbewerber setzt dage-
gen ganz bewusst auf Nahe zum akade-
mischen Milieu, die Kerkhoff lieber ver-
meidet. So hat Brainnet die Fortbildung
als Geschaft entdeckt, Fiir den Lebens-
mittelmulti Nestlé haben die Bonner, die
mit dem Supply Chain Management Ins-
titute (SMI) der privaten Wirtschaftsuni-
versitat EBS in Oestrich-Winkel koope-
rieren, eine ,Corporate University” auf-
gebaut. ,Mit dem SMI wollen wir das
Trainingsgeschdft binnen fiinf Jahren
aufs gleiche Niveau bringen wie das Be-
ratungsgeschaft”, sagt Marlinghaus.

Mit Prof. Homburg & Partner und
Horvéath & Partners haben es zudem zwei
Universitdts-Spin-offs in den Kreis der
Hidden Champions geschafft, die mit ei-
ner Koryphde im Firmennamen werben:
Der Mannheimer Marketingexperte
Christian Homburg zahlt zu den Aner-
kanntesten seines Fachs. Er sitzt im Beirat
der Firma, die Halfte der Partner hat bei
ihm promoviert. ,Homburgs internatio-
nales Renommee hilft, damit schmiicken
sich auch Dax-Konzerne gerne”, gibt Ma-
naging Partner Sven Kiihlborn zu.

Dass Prof. Homburg & Partner nicht
nur im Bereich Marketing und Vertrieb
fithrt, sondern auch bei der Bewertung
der Methodik, der Marktkenntnisse und
der Fahigkeit vorauszudenken unter die
top fiinf der Fink-Studie kommt, diirfte
aber vor allem dem empirischen Vorge-
hen zuzuschreiben sein: Ein For-
schungsteam samt Callcenter mit 200
Mitarbeitern aus 24 Landern, die im Drei-
Schicht-Betrieb Marktdaten aus aller
Welt zusammentragen, liefert den 50 Be-
ratern die Basis, un Stsatégien zur“preis-
gestaltung oder zum Aufbau neuer Ver-
triebswege zu entwickeln. , Wir schauen
uns genau an, wo der Kunde steht, und

Unternehmen:
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bieten ihm eine individuelle Losung®,
sagt Co-Geschaftsfiihrer Michael Scholl.

Péter Horvaths Lehrbuch ,Control-
ling” gilt als Standardwerk, und die vom
inzwischen emeritierten Professor bis
2001 geftihrte Beratung ist mit weltweit
450 Mitarbeitern und 100 Millionen Euro
Umsatz die grofite unter den Hidden
Champions. Geschéftsfithrer Bernd Gai-
ser hatim Phoenix-Bau an der Stuttgarter
Konigstralle gerade neue Biiros bezogen
und sieht sich weiter im Aufwind: Die
Akquise falle zunehmend leichter, Hor-

Teamfahig und umsetzungsstark
Am Markt wahrgenommene Kompetenzen der

@ Hidden Champions und Topberater
Fachwissen i [}
Umsetzungs-
fahigkeit ®
analytische
Fahigkeiten ®
methodische
Kenntnisse ®
Kommunika- @
tionsfahigkeit
Teamfahigkeit 2@
Vordenkertum : ® &
Marktkenntnisse i b @ @i
Preisniveau E B [ ]
allgemeines ;
Ansehen ; @S
sehr gering sehr hoch
(100 Punkte) (500 Punkte)

Quelle: WGMB

Controlling

ist besser:
Spezialisten
wie Bernd
Gaiser, Ge-
schaftsfiihrer
von Horvath &
Partners, sind
zunehmend
gefragt. Und
ein berithmter
Name hilft

. auch

vaths Controlling-Experten sind in den
Chefetagen grofier Konzerne lingst ein
Begriff. ,Die Finanzchefs kennen uns alle,
und unter den Vorstandschefs sind es im-
mer mehr”, sagt Gaiser. Zudem wiirden
immer systematischer Beratungen mit
Fachwissen ausgewdhlt, das in den Un-
ternehmen fehle: ,Es gibt einen eindeu-
tigen Trend hin zu einer Professionalisie-
rung der Auswahl — und der wird sich
2009 noch verstirken.” Das sei eine
Chance fiir die mittelgroRen Beratungen,

,wenn sie sich mit Spitzenqualitét in be-

stimmten Bereichen aufstellen”.

Um beim Controlling erste Wahl zu
bleiben, investiert Horvath in die syste-
matische Entwicklung eigener Metho-
den, eine umfangreiche Wissensdaten-
bank und die laufende Fortbildung der
Berater. Das Kapital in den Kopfen ist
auch fiir Andreas Miiller und Frank Jen-
ner das wichtigste Asset. ,Wir investieren
fast ein Flinftel unseres Umsatzes in die
Aus- und Weiterbildung”, sagt Miiller.
SchlieBlich haben die Chefs von J&M
Management Consulting den Einsatz von
Beratern, die sowohl Strategen als auch
Umsetzer mit fundierten IT-Kenntnissen
sind, zum Geschdftsmodell gemacht.

Miiller und Jenner sind ein perfekt
eingespieltes Team. Gemeinsam fiihren
sie das 1997 gegriindete Unternehmen.
Und inzwischen haben sie nicht nur die
Lange ihrer Koteletten angeglichen, son-
dern kénnen auch die Satze des anderen
ansatzlos zu Ende sprechen: ,Wir sind
guten Mutes...”, sagt Jenner dann >




Hidden Champions Die besten Unternehmensberater Deutschlands

FUr Capital hat der Bonner Professor Dietmar Fink zehn Spezialisten ermittelt, die in ihren
Fachgebieten flihrend sind — und die Etablierten von McKinsey bis Roland Berger schlagen

Barkawi Management Consultants

Die international aufgestellte Un-
ternehmensberatung mit den Schwer-
punkten Supply Chain Management
und Aftersales Services ist vor allem fir
Unternehmen aus technologieorientier-
ten Branchen tatig. Zu den Kunden
gehoren global operierende Konzerne
mit kapitalintensiven und logistisch
komplexen Geschaftsmodellen.

Grindungsjahr: 1994

Deutsche Teleko

1, Nokia, Vodafone
Dlstnbutlonsloglstlk
Aftermarket Services

Horvath & Partners

Die Berater von Horvath sind vor
allem Experten fiir Controlling und
Finanzen, bieten ihre Dienste aber auch
flr Prozessmanagement und Organi-
sation und strategisches Management
an.Aufer in Deutschland ist das inter-
national tatige Beratungshaus in
Ungarn stark vertreten.
Grundungs;ahr 1981
Mitarbeiter: 450

Umsatz: 100 Millionen Euro

Referenzen: Zahlreiche GroRunterneh-
men und grofRe Mittelstandler sowie

Organisationen des offentlichen Sektors

Hidden Champion: Controlling

Management Engineers

Als Strategie- und Prozessberater
arbeiten die Berater von Management
Engineers vor allem fiir Unternehmen
aus der Automobilbranche und dem
Maschinen- und Anlagenbau. Die Mitar-
beiter sind zumeist erfahrene Techniker,
80 Prozent der Berater haben einen
ingenieur- oder naturwissenschaft-
lichen Hintergrund.

Grindungsjahr: 1978

Mttarbeiter
Umsa

von global ausgerichteten mittelstandi-
schen Fjrmey bis:Hin zu weltfveit operie-
renden Konzernen

Hidden Champion: Operative Effizienz

Umsatz: 15 Millionen Euro
Referenzen: Daimler, Deutsche Bahn,

MilhonenEuro
Referenzen: Namhafte Unternehmen

Goetzpartners Management

Consultants
Unter einem Dach bietet Goetzpartners
Managementberatung sowie M&A-
Beratung bei Fusionen oder Firmeniber-
nahmen an. Zudem stehen die Miinchner
ihren Kunden bei Restrukturierungs-
prOJekten zur Seite.

Umsatz: 50 Millionen Euro
Referenzen: Telekommunikationsanbieter,
IT- und Medienfirmen, Energiekonzerne
Hidden Champion: Corporate Finance

Prof. Homburg & Partner

Mit einer eigenen Marktforschungs-
abteilung liefern die Mannheimer Marke-
tingexperten die empirische Basis flir ihre
Beratung, die neben Marketing auf Vertrieb
und optimale Preissetzung konzentriert ist.
Kunden sind insbesondere Unternehmen,
die andere Firmen beliefern.

Grindungsjahr: 1997

Mitarbeiter: 70

e Euro

Referenzen: BASF, Bosch, Deutsche Bank,
Deutsche Telekom, Evonik, RWE, Siemens
Hidden Champion: Marketmg und Vertrieb

J&M Management Consulting

Anspruch von J&M ist es, die strategi-
schen Ziele der Kunden moglichst schnell
und kostensparend in effiziente Geschafts-
prozesse umzusetzen. Dazu sind die
Berater nicht nur Kenner der betriebswirt-
schaftlichen Materie, sondern verfiigen
allesamt Uber fundierte IT-Kenntnisse und
kénnen die notwendigen Umstellungen
der Unternehmenssoftware managen und
tiberwachen.

Grindungsjahr: 1997

Mitarbeiter: 200

Umsatz: 28 MillionenEuro
Referenzen: Audi, Bayer, Coca-Cola, Daim-

ler, Siemens, Johnson & Johnson

Hidden Champion: Interne Lieferketten

und Prozesse

Brainnet Supply Management
Consultants
Fur wachstumsstarke Mittelstandler, Grof3-
konzerne, aber auch Private-Equity-Investo-

ren entwickelt Brainnet Losungen zur
Optimierung des Einkaufs und der
gesamten Lieferkette.
Grundungsjahr- 1995

Umsatz: 3
Referenzen: Bertelsmann, Claas,
Deutsche Post DHL, Lmde,MreIe SAP
Hidden Champion: Einkauf

Kerkhoff Consulting

Einkaufsexperte Gerd Kerkhoff zahlt
sich zu den Begriindern des Beratungs-
geschafts in diesem Segment in
Deutschland. Inzwischen ist das Unter-
nehmen mit Hauptsitz in Diisseldorfin
acht Landern vertreten.

Referenzen: Debitel, Hamburger Hoch-
bahn, MVV Energie, Provinzial, Siematic
Hidden Champion: Einkauf

Stern Stewart & Co.

Die Strategieberatungsboutique
fokussiert sich auf die Kernfragen des
Managements. Beratungsziel ist es,
Firmen wertvoller zu machen —von der
Ergebnis- und Cashflow-Sicherung bis
hin zu nachhaltiger Kapitaleffizienz und
langfristig profitablem Wachstum.
Griindungsjahr: 1982 in New York
Mitarbeiter: 50 (in Deutschiand)
Umsatz: 20 Millionen Euro
(in Deutschland)

Referenzen: Allianz, Evonik, Eon, Deut-
sche Telekom, Metro, Siemens, VW
Hidden Champion: Wertorientiertes

Management
1 Tellsell Consulting

Die Frankfurter Berater ent-
wickeln nicht nur Geschaftsmodelle und
neue Wachstumsfelder, sondern setzen
ihre Konzepte auch selbst um.
Griindun Sjahr. 1989 3 T
e
(e Mlo.Edréiw
Referenzen: Hamburg-Mannheimer,
Deutsche Telekom, Deutsche Post
Hidden Champlon e
Business Development

Unternehmen: Unternehmensberate
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etwa, ,...dass wir ein besseres Ergebnis
erzielen als im Vorjahr”, erganzt Miiller.

SchlielSlich forschen die J&M-Berater
nicht nur nach Effizienzpotenzialen in
der Produktion oderim Lager. Die Hidden
Champions im Bereich ,Interne Liefer-
ketten und Prozesse” konnen dem Klien-
ten zudem eine schnelle Umsetzung ver-
sprechen, weil ihre Leute auch gleich die
Umstellung der Unternehmenssoftware
auf die optimierten Prozesse managen.
»WIr ersparen dem Kunden rund 30 Pro-
zent der Projektkosten und viel wertvolle
Zeit”, behauptet Jenner.

Solche Fertigkeiten sind gerade in der
Krise gefragt. ,Wer auf das richtige Bera-
tungsfeld gesetzt hat und beim Kunden
schnell dazu beitragen kann, Kosten zu
senken und Cash zu generieren, erlebt
derzeit einen Boom ohnegleichen”, be-
richtet Branchenkenner Fink. Ungleich
harter treffe die Rezession Experten fiir
den Aufbau neuer Geschiftsfelder oder
Ratgeber, die sich auf Firmenitibernah-
men spezialisiert haben. Vor allem auf der
dritten oder vierten Managementebene,
die bislang das Gros der Projekte fiir klei-
ne Berater vergeben habe, seien die Bud-
gets drastisch zusammengestrichen wor-
den, so Fink. ,Grundsétzlich sind die
Kleinen daher antalliger fiir die Krise.”

Im Konferenzraum unter dem Dach
des Firmenquartiers an der Isar zeigt sich
Stefan Sanktjohanser dennoch gelassen.
Dass die Finanzkrise das Geschaft mit Fu-
sionenund Ubernahmen einbrechen lieR,
scheint Goetzpartners kaum zu treffen,
im Gegenteil: Der Hidden Champion der
Finanzierungsberater profitiert vom
Riickzug der Investmentbanken: ,Das
Volumen hat abgenommen - aber auch
der Wettbewerbsdruck, weil die US-Ban-
ken in starkem Malle Personal abgebaut
haben”, sagt Sanktjohanser.

Zudem hat Goetzpartners neben der
Begleitung von Fusionen und Ubernah-
men stets auf die strategische Beratung
als zweite Sdule gesetzt. Die Miinchner
erkannten friihzeitig die aufziehenden
Probleme der Private-Equity-Szene —und
fuhren dieses Geschéft kontrolliert her-
unter. Inzwischen kommt nur noch ein
Viertel der Erlose von dieser Klientel —
2000 waren es mehr als 80 Prozent.

Starker als andere der analysierten
Berater trifft die Krise denjenigen, der
sich als starkster Entwickler neuer Ge-
schéftsfelder profiliegy, hate Wie die #¥eis-
ten Hidden Champions bietet Tellsell-
Chet Frank Baumgartner seine Berater-
dienste fiir ein in wesentlichen Teilen

Unternehmen: Lin
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erfolgsabhdngiges Honorar an. Doch
selbst davor schrecken viele Unterneh-
men derzeit zuriick. ,Irgendwann nach
dem 32. Kostensenkungsprogramm wird
hoffentlich klar sein, dass man das Wachs-
tumsproblem nur auf der Umsatzseite
losen kann“, hofft Baumgartner.
Rezessionsfest ist immerhin das Be-
ziehungsgeflecht, das Tellsell {iber die
Jahre aufgebaut hat. FDP-Chef Guido

Westerwelle und Ex-Telekom-Vorstand
Heinz Klinkhammer sitzen im Beirat.

»~Wenn man schnell die richtigen Netz-

werke etablieren kann, schafft man einen
Mehrwert flir Unternehmen®, lautet
Baumgartners Rezept — gerade jetzt.

Und notfalls kann man ja immer noch
ein eigenes Geschdft jenseits der Bera-
tung griinden. Wie das geht, haben
Baumgartner und seine Partner vor ein
paar Jahren mit der Internet-Kleinanzei-
genplattform Scout24 vorgemacht. Das
chemalige Start-up ist langst mit Gewinn
verkauft — und Baumgértner in neuen
Zukunftsmdrkten unterwegs. In China
zum Beispiel: ,Wer da heute mit vollen
Taschen hingeht”, schwarmt der Frank-
furter Berater, ,dem stehen alle Tiiren
offen.” B

nZiemlich intransparente«

Interview. Beratungsforscher Dietmar Fink Giber Chancen
kleinerer Anbieter, den Marktfiihrern Kunden abzujagen

Herr Professor Fink, haben die kleinen,
spezialisierten Beratungsfirmen wirklich
das Zeug, den groRRen Rivalen wie Mc-
Kinsey, Boston Consulting oder Roland
Berger gefahrlich zu werden?

DIETMAR FINK: Die fiihrenden Berater
treffen in ihrem Geschift noch immer
relativ selten auf kleinere Wettbewer-
ber. Lediglich die Hidden Champions
der Branche, an deren Spitze die Un-
ternechmen unserer Analyse stehen,
schaffen es, bis ins Kerngeschaft der
Grolien vorzudringen.

Sie haben zum dritten Mal seit 2003 den
Markt nach den weniger bekannten
Konkurrenten der groBen Beratungen
abgesucht. Sind Sie auf mehr Hidden
Champions gestoRen?

FINK: Nein. Es war auch dieses Mal
nicht leicht, kleine Beratungen zu fin-
den, die auf dem gleichen Leistungs-
niveau arbeiten wie die grofRen — und
vergleichbare Kunden beraten.

Ist es die Marktmacht der auf den Vor-
standsetagen gut verdrahteten groRRen
Beratungen, die das Heranwachsen qua-
litativ gleichwertiger Rivalen erschwert?
FINK: Nattirlich zahlen sich fiir die gro-
[Sen Strategieberatungen die Netzwer-

Suche nach versteckten Talenten: Beratungs-
experten Dietmar Fink und Bianka Knoblach
von der Hochschule Bonn-Rhein-Sieg

ke aus, die sie in den vergangenen
Jahren aufgebaut haben - besonders
in der Krise. Zudem ist das Beratungs-
geschaft unterhalb der Liga der ganz
Grofen ziemlich intransparent. Da
fallt es sehr schwer herauszustechen.
Wie gelingt es den Hidden Champions,
sich trotzdem durchzusetzen?

FINK: Zumeist haben sie sich mit hoher
Expertise und Praxiserfahrungin einer
Nische des Beratungsgeschifts profi-
liert, die von den grofen Beratungs-
firmen nur halbherzig angegangen
oder ganz vernachlassigt wurde.

Das Interview fiihrte Matthias Lambrecht.
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