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SPECIAL

Daniel Delang

In vielen Bereichen
haben Spezialberatun-
gen McKinsey & Co. den
Rang abgelaufen - sie
wollen ndher am Kunden
sein und Konzepte auch
umsetzen. In einer
exklusiven Studie

stellt Capital die Hid-
den Champions der
Beratungsbranche vor

FORCES

Nein, auf McKinsey lassen Jens Miil-
ler-Oerlinghausen und Axel Sau-
der auch zehn Jahre nach ihrem
Abschied nichts kommen: ,Wir
schulden dieser Firma viel®, sagt
Miiller-Oerlinghausen. .Wir haben
dort unser Handwerk gelernt, pro-
fitieren immer noch vom Netzwerk
und haben nicht zuletzt viele gute
Freunde, die fiir McKinsey arbeiten.”
Dennoch haben sie sich von
der weltweit fithrenden Unterneh-
mensberatung getrennt. Haben die
~gemeinsame Alma Mater verlassen®,
wie Sauder sagt. Um eine andere Art
von Beratung anzubieten. Die nicht
nur analysiert, wo Probleme liegen,
und beschreibt, was zu tun wire.
Sondern mit Kunden daran arbeitet,
diese Konzepte auch umzusetzen.
~Wir wollen die schlummern-
den Potenziale von Organisationen
wecken, indem wir herausholen, was
in den Menschen steckt®, sagt Miil-
ler-Oerlinghausen. Als Sparrings-
partner und Coaches, die Vorstinden
wie Abteilungsleitern auf Augenhéhe
begegnen. Als Moderator, der Fiih-
rungskriften hilft, ihre Teams neu
aufzustellen. Aufwendig ist das, eine

Aufgabe fiir Berater mit Personlich-
keit. ,Das bedeutet dann auch, ein
Stiick weit weniger auf die Umsitze
zu schauen®, sagt Sauder. ,Mit dem
Geschiftsmodell von McKinsey wiire
das nicht ohne Weiteres vereinbar.“
Undconsorten haben sie sich
genannt, als sie 2006 in die Selbst-
stindigkeit starteten. Dabei hat-
ten die beiden Ex-Meckies gar keine
Konsorten, am Anfang nicht einmal
ein richtiges Biiro. Doch das hat sich
schnell geindert. Inzwischen sind
drei Partner hinzugekommen und
30 Mitarbeiter. Die Adresse ist fein,
ein Altbau am Kurfiirstendamm, der
Look der Berater eher casual. Die
Griinder sitzen in Jeans und Shirt an
einem frithen Herbsttag im sonnen-
durchfluteten Besprechungsraum.
Mit ihrem Konzept haben sich
die beiden Berliner und ihre Partner
am Beratermarkt durchgesetzt. So
iiberzeugend, dass sie in ihrem Fach-
gebiet als Berater mit den Schwer-
punkten Strategie, Personal, Mobili-
sierung und Organisation die grofien
internationalen Consultingfirmen
auf dem deutschen Markt hinter
sich gelassen haben - jedenfalls —>
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ROI MANAGEMENT
CONSULTANTS

Mit Standorten in Europa und China
berat ROI fiihrende globale Unterneh-
men aus Luftfahrt und Maschinenbau
sowie Automobilhersteller und -zulie-
ferer. Der Schwerpunkt der Beratung
liegt in den Bereichen Forschung und
Entwicklung, Produktion und Supply-
Chain-Management. Die gut 100 ROI-
Berater unterstitzen ihre Kunden dabei,
Produkte, Technologien und Produkti-
onsnetzwerke zu optimieren. Weiterer
Schwerpunkt der Beratungsarbeit ist die
Arbeit an Industrie-4.0-Ldsungen. Ziel
ist, die Potenziale des Internet of Things
(loT) fiir innovative Geschaftsmodelle
und Prozesse zu nutzen, Dabei kénnen
die Berater von ROI mit Industrieerfah-

in der Wahrnehmung der Entschei-
der aus deutschen Unternehmen:
Undconsorten gehért zu den Hid-
den Champions der Branche, so das
Ergebnis einer exklusiven Studie,
die die Wissenschaftliche Gesell-
schaft fiir Management und Bera-
tung (WGMB) in Kooperation mit Ca-
pital durchgefiihrt hat.

Alle drei Jahre sucht das Team
um WGMB-Geschiftsfiihrerin Bian-
ka Knoblach und den Bonner Hoch-
schulprofessor Dietmar Fink nach
hoch spezialisierten Beratungsfir-
men, die oft noch unter dem Radar
arbeiten - denen Spitzenkrifte aus
der Wirtschaft in ihrem Fachgebiet
aber eine grofiere Expertise attestie-
ren als McKinsey, Boston Consulting
Group (BCG) oder Roland Berger.

469 Topmanager haben in die-
sem Jahr an der Befragung teilgenom-
men. 14 Hidden Champions haben
Knoblach und Fink als die heimli-
chen Favoriten der Fithrungsetagen
identifiziert - die Capital in dieser
Ausgabe vorstellt.

Undconsorten, die sich im
Fachgebiet ,Fithrung & Organisati-
on" vor McKinsey, Bain & Company
und BCG platzieren konnten, haben
sich diese Auszeichnung zum ersten
Mal verdient. Andere?vie die Ein-

rung, Technologieexpertise, Kenntnis der
Produktionsstandorte und Lean-Manage-
ment-Know-how punkten.

GRUNDUNGSJAHR 1999
MITARBEITER 100

UMSATZ 15 Mio. Euro
REFERENZEN BMW, Knorr-Bremse,
MTU, ThyssenKrupp, Webasto

ENGINEERING &

PRODUCTION

ROI Management R

TMG Consultants I /05
McKinsey & Comp. [N 390
Staufen I 36
Boston Cons. Group M 346

kaufs- und Beschaffungsspezialis-
ten der Diisseldorfer Beratungsfirma
Kerkhoff Consulting oder die Stutt-
garter Controlling- und Finanzexper-
tenvon Horvath & Partners, konnten
zum wiederholten Mal als heimliche
Stars reiissieren. Acht Beratungsfir-
men schneiden wie Undconsorten in
diesem Jahr erstmals besser ab als
die grof3en Rivalen.

Leichter sei das in den vergan-
genen Jahren nicht geworden, sagt
Branchenkenner Fink: ,Es ist keines-
wegs so, dass die Zeit der grolen,
internationalen Partnerschaften
vorbei ist und jetzt die Kleinen kom-

#ES IST NICHT SO,
DASS DIE ZEIT
DER GROSSEN

VORBEI IST UND DIE
KLEINEN KOMMEN.
DIE NISCHE MUSS
STIMMEN“

PROF. DR. DIETMAR FINK,
WGMB

men.” Vielmehr gelinge es nur weni-
gen der Spezialisten, auf gleichem
Niveau mit den Grolien zu konkur-
rieren. Klare Fokussierung auf ein
Fachgebiet oder eine Branche sei Vo-
raussetzung fur den Erfolg. ,Die Ni-
sche muss stimmen", sagt der Profes-
sor fiir Unternehmensberatung und
-entwicklung. Neben besseren Fach-
oder Branchenkenntnissen zeichnet
die Hidden Champions eine hohe
Umsetzungskompetenz aus: Sie wis-
sen nicht nur, was zu tun ist - son-
dern auch, wie man es anpackt.

Die Suppe selber ausléffeln,
die man angeriihrt hat, nennt das
Jan Burgard. Wenn der Kunde sagt:
»Die Strategie ist super - jetzt bewei-
sen Sie auch, dass sie funktioniert.
Dann zeigen Burgard und seine Mit-
streiter von Berylls Strategy Advi-
sors, was sie draufhaben. ,Wichtig
ist, dass man sich dabei fiir nichts zu
schade ist", sagt Burgard. Etwa wenn
es darum geht, die Integration zwei-
er Unternehmen nach einer Uber-
nahme voranzutreiben. Ein hoch-
komplexes Vorhaben mit unziihligen
Details - und eine Aufgabe, an der
Manager nach der Fusion oft schei-
tern. ,Die Kunden schitzen uns, weil
wir bis ganz nach unten gehen und
die Probleme mit ihnen l6sen®, sagt

Capital Ausgabe 11/2015
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der Berylls-Partner Andreas Radics.
~Dass wir dabei mehr liefern als ge-
fordert, ist fiir uns ganz normal.”
Dazu gehort dann auch schon
mal, dass die Berater die Entwick-
lung eines Onlinekonfigurators
selbst in die Hand nehmen, mit dem
Mercedes-Benz-Kunden die Aus-
stattung ihrer Autos zusammenstel-
len kénnen. Mit dem Fraunhofer-In-
stitut fir Intelligente Analyse- und
Informationssysteme und einer
Stuttgarter Digitalagentur arbeite-
te Berylls im Auftrag von Daimler an
der Software, die Vorlieben des Au-
tokéufers — vom Sport- und Reise-
verhalten bis hin zum Musik- und
Literaturgeschmack - abfragt. Und
ihm dann mithilfe eines selbst ler-
nenden Algorithmus individuelle
Ausstattungsvarianten vorschlagt.
Uber die richtige Spezialisie-
rung mussten die Griinder der jun-
gen Miinchner Beratungsfirma nicht
lange nachdenken. Sie sind allesamt
Autonarren, hatten bei Branchengro-
[3en wie Oliver Wyman oder als Ma-
nager bei grofRen Herstellern gear-
beitet, bevor sie sich zum Neustart
entschlossen. ,Alle unsere Berater
identifizieren sich bis aufs Kleinste
mit dieser Industrie®, sagt Berylls-
Partner Jan Dannenberg. ,Diese Pas-

Berylls Strategy Advisors ist eine auf
die Automobilindustrie spezialisierte
Topmanagement-Beratung. Kunden sind
grofie Autohersteller und -zulieferer,
Dienstleister fiir die Autoindustrie sowie
Investoren. Selbsterklartes Ziel der
Beratungsarbeit von Berylls ist es, den
Kunden maf3geschneiderte Ldsungen
anzubieten, die das betreute Unterneh-
men in die Lage versetzen, die erzielten
Verbesserungen aus eigener Kraft zu
bewahren und fortzuflihren. Dabei bauen
die Partner auf Branchenkenntnisse und
Expertise, die sie schon vor ihrem Neu-
anfang mit Berylls bei internationalen
Beratungsfirmen und im Management
globaler Konzerne erwerben konnten.
Ao

)
" 35
s Hat -3 T

+ALL UNSERE
BERATER
IDENTIFIZIEREN
SICHBIS AUFS
KLEINSTE MIT DER
AUTOINDUSTRIE.
DIE PASSION HABEN
ANDERE NICHT"

JAN DANNENBERG, BERYLLS

sion und dieses geballte Branchen-
wissen findet man in den meisten
der grolRen Beratungsfirmen nicht.”

Dannenberg ist sozusagen
zwischen Autos aufgewachsen.
Sein Vater war erster Volvo-Hind-
ler in Deutschland. In seiner Ga-
rage steht immer noch das 50 Jah-
re alte Schweden-Modell, an dem er
bereits als Student herumgebastelt
hat. Wenn man die Berylls-Partner
aufdie Digitalisierung der Autobran-
che anspricht, kommen sie richtig in
Fahrt, sprechen von der groRten Za-

sur seit der Erfindung des Automo-
bils. Schon als junger Manager hatte
Burgard einem Vorstand ein Kon-
zept fiir das vernetzte Auto vorge-
stellt - und wurde zehn Minuten an-
gebellt. ,Da habe ich mich gefiihlt
wie bei Tempo 300 mit Fahrtwind im
Cabrio®, sagt Burgard und grinst.
Die Kunden wissen die Lei-
denschaft zu schitzen. Sie bewer-
ten nicht nur die Fachkompetenz
héher als die von McKinsey und Oli-
ver Wyman, die im Ranking folgen
(siehe Grafik unten). Berylls ist auch
die Beratung, mit deren Arbeit die
befragten Topmanager insgesamt
am zufriedensten waren - iiber alle
Branchen und Fachgebiete hinweg.
Den Respekt vor den Bran-
chenfiithrern haben sich die New-
comer von Berylls bewahrt. Doch sie
wissen genau, warum sie ihnen den
Riicken gekehrt haben. ,Bei den Gro-
[3en wird man miide im Kopf*, sagt
Dannenberg. Da gehe es fiir die Part-
ner vor allem ums Geld. Immer mehr
Projekte, damit der Umsatz stimmt,
immer weniger Kontakt zum Kun-
den. Diese schitzen den tidglichen
Kontakt - und die Zusammenarbeit
mit erfahrenen Beratern. Wer hier
als Berufsanfanger auf eine Festan-
stellung hofft, ,mussbeiunsals —

GRUNDUNGSJAHR 2011
MITARBEITER 35

UMSATZ 15 Mio. Euro
REFERENZEN Globale Premium- und
Volumen-Automobilhersteller sowie
nationale Joint Ventures; internationale
Marktflihrer der Automobilzulieferer-
industrie; Private-Equity-Unternehmen
und Investment-Fonds mit globalen
Automotive-Investments

AUTOMOBILINDUSTRIE

Berylls Strategy

McKinsey & Comp. I 04
Oliver Wyman I 388
ROI Management | JchPA
Boston Cons. Group N 381
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HIDDEN CHAMPIONS

ENERGIEWIRTSCHAFT

The Advisory House WS 428
McKinsey &Comp. [N 396
Boston Cons. Group [N 394
Accenture | EEEEN
KWP Cons. Group I 386

HEIMLICHE SPITZENREITER

Alle drei Jahre ermittelt die Wissenschaftliche Gesellschaft
fiir Management und Beratung aus Bonn, welche kleinen und
wenig bekannten Beratungsfirmen nach Einschétzung von
Topmanagern mehr zu bieten haben als die Branchenriesen

ENGINEERING & PRODUCTION

ROI Management *

TMG Consultants

McKinsey & Comp. I o0
Staufen B 36
Boston Cons. Group | NI 346

DISTRIBUTION

Barkawi Mgmt Cons. SN <
Boston Cons, Group NN 363
McKinsey & Comp. NN 344
Bain & Company I G36
Roland Berger T 329

THE ADVISORY HOUSE

Die Branchenexperten von The Adviso-
ry House legen Wert auf schlagkraftige
Projektteams mit einem stimmigen
Mix aus Kunden und Beratern. Wenn
es sinnvoll ist, steigt The Advisory
House sogar als Teilhaber in Joint
Ventures mit seinen Kunden aus der
Energiewirtschaft ein.

GRUNDUNGSJAHR 2003

| MITARBEITER 55
UMSATZ 12 Mio. Euro
REFERENZEN Unternehmen und
Technologiefirmen der Energiewirt-

| schaft sowie Commodity-Handler

TMG CONSULTANTS

D|e auf die produzierende Industrie fo-
kussierte Beratungsfirma unterstutzt
Kunden entlang der Wertschépfungs-
kette mit branchentibergreifender
Kompetenz. Um auch spezifische Anfor-
derungen schnell und professionell zu
bedienen, arbeitet TMG mit einem inter-
nationalen Netzwerk von Experten.

GRUNDUNGSJAHR 1986
MITARBEITER 70

UMSATZ 20 Mio. Euro

REFERENZEN Konzerne und grof3e
Mittelstandler, vornehmlich aus der Au-
tomobilindustrie und dem Maschinenbau

BARKAWI MANAGEMENT
CONSULTANTS

Grundsatz der international aufgestellten
Managementberatung mit den Schwer-

| punkten Supply-Chain-Management

| und After-Sales-Services ist absolute

| Unabhéangigkeit. Barkawi ist daher weder
| mit grof3en Wirtschaftspriifern noch mit

Softwareherstellern verbandelt.

GRUNDUNGSJAHR 1994
MITARBEITER 140
UMSATZ 26 Mio. Euro

‘ REFERENZEN SMS Group, Putzmeis-

ter, AGCO, Koenig & Bauer, GE, Claas,

| Linde Material Handling

HOMBURG & PARTNER

Eine eigene Marktforschungsabteilung
liefert der Mannheimer Beratungs-
firma die empirische Basis flir ihre
Beratung, die auf Marktanalysen,
Marketing, Vertrieb und optimale
Preissetzung konzentriert ist. Eng
kooperiert wird mit dem Lehrstuhl des
Firmengriinders Professor Christian
Homburg.

GRUNDUNGSJAHR 1997
MITARBEITER 120

UMSATZ keine Angabe
REFERENZEN Audi, BASF, BMW,
Boehringer Ingelheim, Bosch, BSH
Hausgerate, Evonik, Hella, Jenoptik,
Pﬁzer Symrlse Trumpf Wurth

For.

' Bal oS-

MARKETING & VERTRIEB

Homburg & Partner
Batten & Company ol :
Boston Cons. Group N 404
McKinsey & Comp. I 397
Simon-Kucher & Part. [N 397

469

Topmanager aus
deutschen Unternehmen
haben gewihlt

BATTEN & COMPANY

Die auf Marketmg und Vertrieb spe-
zialisierte Beratungsfirma, Tochter

von BBDO Worldwide, arbeitet mit
unterschiedlichen Ansatzen: So bietet
sie zum Beispiel stark methodisch
gepragte Analytik genauso an wie das
Erarbeiten von Strategien in Workshops
mit Mitarbeitern und Managern ihrer
Kunden.

GRUNDUNGSJAHR 2000
MITARBEITER 70

UMSATZ keine Angabe
REFERENZEN Allianz Global In-
vestors, Commerzbank, Daimler, VW,
Siemens, KIA, Migros, Media-Saturn,
Boehringer Ingelheim, Roche

1) siehe Seite 72

Capital Ausgabe 11/2015



KANDIDATEN Die Firmen werden von
einem unabhéngigen Expertengremium
ausgewahlt und von der Wissenschaft-
lichen Gesellschaft flir Management
und Beratung (WGMB) begutachtet. Eine
Bewerbung ist nicht maglich.

ENTSCHEIDER 469 Topmanager aus
deutschen Unternehmen mit jeweils
mehr als 1 Mrd. Euro Umsatz sowie aus
grof3en Banken und Versicherungen

wurden zu ihren Erfahrungen mit Ma-
nagementberatungen befragt.

METHODE Um sich als Hidden Cham-
pion zu qualifizieren, diirfen die Firmen
nicht mehr als 15 Prozent der Befragten
ohne Erinnerungshilfen bekannt sein.
Der Anteil ihrer Kunden, die auch mit
den drei Etablierten — McKinsey, Roland
Berger und Boston Consulting — zusam-
menarbeiten, muss bei mindestens

50 Prozent liegen. Schlief3lich muss ihre
Kompetenz in einer Spezialdisziplin von
den Flhrungskraften der Unternehmen
hoher eingeschatzt werden als die der
grof3en Beratungsfirmen.

DETAILS Die vollstandige Untersu-
chung kann bei der Wissenschaftlichen
Gesellschaft fiir Management und
Beratung in Bonn angefordert werden:
studien@wgmb.org

LEAN-MANAGEMENT LOGISTIK & TRANSPORT CONTROLLING & FINANZEN
Staufen - . M2P Consulting RS Horvéth & Partners il B 4
Boston Cons. Group I 374 Boston Cons. Group | 410 | KPMG I 07
McKinsey & Comp. N 364 | McKinsey & Comp. I 396 | PwC I /06
TMG Consultants BN 358 | Roland Berger s s 377 Ernst & Young I 400
Roland Berger I 357 Accenture (TN 350 | McKinsey & Comp. I 390
STAUFEN M2P CONSULTING HORVATH & PARTNERS

Weil Verbesserung ein kontinuierlicher
Prozess ist, der die Bereitschaft zur
Veranderung von gewchnten Ablaufen
voraussetzt, haben die Lean-Manage-
ment-Experten von Staufen eine Aka-
demie aufgebaut, die Programme zur
Weiterbildung der Flihrungskréafte und
Mitarbeiter ihrer Kunden anbietet.

GRUNDUNGSJAHR 1994
MITARBEITER 210

UMSATZ 41 Mio. Euro
REFERENZEN Automobilhersteller
und Maschinenbauer, darunter Schuler,
EMAG, Starrag, Sew-Eurodrive

Wenn es gilt, im Zuge der Digitalisierung
Prozesse unternehmensiibergreifend
neu zu gestalten, unterstitzt die auf
Logistik- und Transportunternehmen
ausgerichtete Firma ihre Kunden mit
strategischer Beratung, beim Einsatz der
richtigen Technologie und der Umset-
zung innovativer Losungen.

GRUNDUNGSJAHR 1998
MITARBEITER 65

UMSATZ 10 Mio. Euro

REFERENZEN Lufthansa, Emirates
Airline, Thomas Cook, Fraport, Flughafen
Berlin Brandenburg, Dubai Airports

KERKHOFF CONSULTING

Die praxiserfahrenen Experten flr Ein-
kauf, Beschaffung und Produktion zeich-
nen sich durch ihre hohe Kompetenz bei
der Umsetzung von Projekten aus: Die
Arbeit der Kerkhoff-Berater endet nicht
mit der Prasentation eines Konzepts,
sondern erst dann, wenn es vollstandig
beim Kunden implementiert ist.

GRUNDUNGSJAHR 1999
MITARBEITER 65

UMSATZ 13 Mio. Euro

REFERENZEN Teekanne Holding, Pro
Sieben Sat 1, Provinzial Rheinland Versi-
cherung, Lindal Group, Gerd Bar, Ganske
Verlagsgruppe, Flottweg, BNP Paribas,
Arag, SMS Group, Homagﬁmgp

2 $ap 0N

EINKAUF & BESCHAFFUNG
Kerkhoff Cons. e
A.T. Kearney | Eeiekl
Roland Berger || 385
McKinsey & Comp. [ 376
KPMG e oies 373

TELEKOMMUNIKATION & MEDIEN

Solon Mgmt. Cons, NS

McKinsey & Comp. N 398
Boston Cons. Group [ N 381
Accenture i sy 378
Arthur D. Little e 372

Die Experten fur Controlling und Fi-
nanzen bieten ihre Dienste auch zur
Verbesserung von Prozessmanagement
und Organisation sowie im strate-
gischen Management an. Uber die
Horvath Akademie wird das Know-how
in Trainings- und Weiterbildungsveran-
staltungen vermittelt.

GRUNDUNGSJAHR 1981
MITARBEITER 600

UMSATZ 120 Mio. Euro
REFERENZEN Grof3unternehmen und
Mittelstandler sowie Organisationen
des offentlichen Sektors

L JL "r!!ﬂ! O
Die klare Fokussierung auf die
Branchen Medien, Entertainment,
Kabelnetze, Festnetz, Mobhilfunk,
Technologie und Private Equity, die
internationale Ausrichtung sowie die
Industrieerfahrung der Partner und
Mitarbeiter zeichnen die Miinchner
Beratungsfirma aus.

GRUNDUNGSJAHR 1996
MITARBEITER 60

UMSATZ keine Angaben
REFERENZEN fihrende europaische
Telekommunikationsanbieter, Medien-
und Verlagshauser wie Pro Sieben

Sat 1 oder Bavaria Film
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Hidden Champions, Teil II: Hans-Georg Scheibe,
Vorstand von ROI Management — dem Spitzenreiter
in der Kategorie .Engineering & Production”




Matthias Haslauer, Iko Freese

Praktikant schon brutalst die Lam-
pen ausgeschossen haben”, sagt Bur-
gard. Das kommt nicht oft vor. Eher
wird dann der Vertriebsexperte von
Tesla eingestellt als der Absolvent
der Business School mit Topnoten.
Kein Berater hat weniger als fiinf
Jahre Praxis in der Branche.

Teams talentierter, aber un-
bedarfter Berufsanfinger zu Kun-
den zu schicken ist fiir die Hidden
Champions keine Option. Die in der
Branche als ,Kinderkreuzzug” be-
spottelten Einsétze iberlassen sie
lieber den Grolden. Und auch das
vorherrschende Prinzip des ,up or
out” — wer nicht aufsteigt, muss ge-
hen - wird bei den Spezialisten nicht
praktiziert. Im Gegenteil, sie werben
mit offenem Betriebsklima und aus-
gewogener Work-Life-Balance.

,Die Leute hilt man am bes-
ten mit Spald an der Arbeit in einem
guten Team®, lautet das Credo der
Personalfithrung, mit dem ROI Ma-
nagement Consulting in den Kreis
der Hidden Champions aufgestie-
gen ist. ,Hier gibt es weniger Biiro-
kratie, weniger Hierarchien und Ti-
tel und keine Ellenbogenmentalitit®,
sagt Hans-Georg Scheibe. Dass es bei
ROI informeller und pragmatischer
zugeht, nimmt man dem unpriten-

+BEI UNS GIBT
ES WENIGER
BUROKRATIE,
WENIGER
HIERARCHIE
UND WENIGER
ELLBOGEN"

HANS-GEORG SCHEIBE, ROI

tios auftretenden Vorstand sofort
ab. Pragmatisch ist auch die Wachs-
tumsstrategie der Miinchner Bera-
tung, die im Fachgebiet ,Engineering
& Production” die Branchengrofien
abgehingt hat. Mit dem klaren Fo-
kus auf Produktentwicklungs- und
Produktionsprozesse punktet auch
ROI bei der Umsetzung und einer
auf den Kunden zugeschnittenen Be-
ratung. ,Wir gehen sehr individuell
und wenig standardisiert vor®, sagt
Scheibe. ,Das ist Segen und Fluch zu-
gleich. Denn mit diesem Ansatz kann
man nicht so schnell wachsen.”

Dennoch sei eine gewisse Gro-
e notwendig, um die vom Kunden
geforderte Qualitit bieten zu kén-
nen: Und weil die Kunden, zu denen
bei ROI die grofien Autohersteller,
Zulieferer und Maschinenbauer zih-
len, in aller Welt produzieren, muss
auch ROI global aufgestellt sein. Da-
bei hilft ein enges Netz internationa-
ler Partner. Neben Miinchen, Ziirich
und Wien gehdren auch Prag und Pe-
king zu den Standorten. ,Nur durch
diese Prisenz sind wir in der Lage,
globale Projekte zu iibernehmen®,
sagt Scheibe. ,Durch unser interna-
tionales Team fest angestellter Be-
rater stellen wir die Qualitit in den
Projekten sicher.”

Um diese zu sichern, schult ROI
neue Mitarbeiter in einer eigenen
Lernfabrik in Tschechien, in der das
Modell einer Montagelinie aufgebaut
ist, um maoglichst realititsnah Pro-
duktionsprozesse zu simulieren. Mit
20 fast ausschliefslich chinesischen
Beratern ist Peking die am schnells-
ten wachsende Niederlassung. Mehr
als ein Viertel der ROI-Mitarbeiter
ist drei Jahre nach der Eroffnung am
Standort in Asien beschiftigt.

Nicht allen Hidden Champions
gelingt es so erfolgreich wie ROI, das
Wachstum zu managen, ohnein  —

CONSORTEN

Die Berliner Berater unterstiitzen ihre
Klienten beim Management von Veran-
derungen im Tagesgeschaft und dem
Wandel von Geschaftsmodellen. Bera-
tungsschwerpunkte sind Strategie, Per-
sonal, Mobilisierung sowie Organisation.
Das Spektrum der Auftraggeber reicht
von aufstrebenden Jungunternehmen
bis hin zu grof3en Familienunternehmen
und Dax-Konzernen oder offentlichen
Verwaltungen. Die Partner und Mitar-
beiter von Undconsorten stehen ihren
Kunden im Rahmen eines ganzheitlichen
integrierten Ansatzes als Berater, Mo-
derator, Sparringspartner und Coach zur
Verflgung, arbeiten mit Gruppen ebenso
wie mit Einzelpersonen. Dabei verbinden
sie die Entwicklung von strategischen In-
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halten und Konzepten mit der systemati-
schen Weiterentwicklung der Mitarbeiter
und nachhaltiger Verhaltensanderung in
der Organisation.

GRUNDUNGSJAHR 2006
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UMSATZ keine Angaben
REFERENZEN Dax-Unternehmen, fiih-
rende Familienunternehmen und grof3e
tffentliche Institutionen

FUHRUNG & ORGANISATION
Undconsorten e
McKinsey & Comp. | 403
Bain & Company . :2

Boston Cons. Group [ 357
Malik Management [ 385




WELT DER WIRTSCHAFT
Hidden Champions

Nicht wie Berater, sondern wie Unter-
nehmer denken - so lautet die Pramisse,
der die Partner und Mitarbeiter von
Infront bei ihrer Arbeit folgen: Gemein-
sam mit ihren Kunden tiberpriifen und
Uberarbeiten sie deren Geschaftsmo-
delle, um die Unternehmen auf die
Herausforderungen der Digitalisierung
einzustellen. Ungewohnliche Losungen
zu finden und zu entwickeln ist dabei das
erklarte Ziel — damit die Kunden nicht
von disruptiven Einbriichen Gberrascht
werden, sondern die Entwicklung auf ih-
ren Markten selbst mit vorantreiben. Die
Infront-Partner haben schan vor Jahren
Erfahrungen in Medien- oder Telekom-
munikationsunternehmen gesammelt,

der Substanz Schaden zu nehmen.
,Einige scheitern, weil sie mit ihrer
hohen Spezialisierung auf dem deut-
schen Markt an Wachstumsgrenzen
stoflen’, sagt Branchenexperte Fink.
Damit falle es ihnen schwerer, auf-
strebenden Mitarbeitern Perspek-
tiven zu bieten und sie als Partner
zu binden.

Aber auch der Druck, den glo-
bal aufgestellten Kunden auf die
internationalen Mirkte zu folgen,
kann schnell Wachstumsschmer-
zen bereiten. ,Fihige Partner im
Ausland zu gewinnen, ist fiir kleine
Beratungsfirmen nicht einfach. Po-
tenzielle Kandidaten gehen lieber
zu den groflen Beratungen, als die
Niederlassung fiir eine unbekannte
Firma aufzubauen®, sagt Fink. Und
einen der angestammten Partner in
die Ferne zu schicken, reifRe oft Lii-
cken ins Geschift.

Den Wettbewerbsvorteil der
gewichtigen Rivalen bekommen die
kleinen Herausforderer auch im
Zuge der Digitalisierung zu spiiren,
die lingst die Beraterbranche er-
fasst hat. Die Marktfithrer konnen
hier Gréfsenvorteile nutzen und etwa
in softwarebasierte Analysewerkzeu-
ge investieren. ,Das Beratergeschiift
wizd immer: ifidustrielter; gerade in

die friih von der Digitalisierung erfasst
wurden. Sie verfiigen damit tiber Kennt-
nisse, die inzwischen in allen Branchen
gebraucht werden.

GRUNDUNGSJAHR 2004
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UMSATZ 5 Mio. Euro

REFERENZEN RWE, Pro Sieben Sat 1,
Wincor Nixdorf, Telefénica, Sunrise
Communications
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den strategisch-analytischen Berei-
chen®, sagt Fink. ,Die Kleinen haben
da einen Riesennachteil.” Sie kén-
nen die Investitionen in innovative
IT-Losungen nicht stemmen, fiir die
Riesen inzwischen dreistellige Mil-
lionensummen aufwenden.

Die neue Technik aber bietet
gleichzeitig auch Chancen fiir Spe-
zialisten. Erstmals fragten Knoblach
und Fink in der Studie nach Berater-
qualititen zum Thema Digitalisie-
rung - und fanden auch hier einen
Hidden Champion: Die Hamburger
Beratungsfirma Infront besetzt den
Spitzenplatz und konnte sich damit
gegen McKinsey, BCG, Accenture
und Deloitte durchsetzen, die in die-
sem Segment zu den Top Five gehd-
ren (siehe Grafik oben).

+DIE MANNSCHAFT
MUSS ALLES
MITTRAGEN,

DESHALB BINDEN

WIR SIE FRUH EIN*

FRANK DEBURBA, INFRONT

Das Erfolgsrezept der Hanse-
aten spiegelt sich in einem weiteren
Ergebnis wider: Die Topmanager be-
scheinigten den Beratern die hochs-
te Kommunikationsfihigkeit aller im
Wettbewerb stehenden Beratungen.

-Wir betrachten unsere Arbeit
als Teil der Leistung des Manage-
ments unserer Kunden®, erklirt In-
front-Partner Frank Deburba den
Spitzenwert. Dazu bilden die Bera-
ter Teams mit den Fliihrungskriften
ihrer Kunden, arbeiten gemeinsam
an Losungen. ,Denn gemeinsam er-
zielte Ergebnisse lassen sich im Un-
ternehmen leichter umsetzen: Die
Mannschaft muss alles mittragen,
deshalb versuchen wir sie frithzeitig
mit einzubinden.” Das gelingt oft so
gut, dass die Infront-Berater auf Be-
triebsfeiern eingeladen werden und
dort zu horen bekommen: ,Ihr seid
ja gar keine richtigen Berater!“

Fiir Deburba, ein schmaler,
eher zurtickhaltender Typ, und seine
vier Partner ist das ein Kompliment.
Dabei warten sie regelmilf3ig mit un-
bequemen Wahrheiten auf, wenn sie
Uber die Digitalisierung sprechen.
In Workshops beschreiben sie die
Schockwellen, die etablierte Unter-
nehmen erfassen, wenn innovative
Herausforderer mithilfe neuer Tech-
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nologien in ihre Mérkte dringen. Sie
lassen fiinf ,apokalyptische Reiter”
antreten, die fir verschiedene For-
men kreativer Zerstorung stehen
(das Modell hat Capital in Ausgabe
04/2015 vorgestellt).

Doch am Ende geht es immer
um die Entwicklung eines neuen Ge-
schiftsmodells. Dazu bauen sie beim
Kunden einen ,Lagetisch* auf. Mit
bunten Holzkl6tzen visualisieren sie
die Stirken und Schwichen im Ver-
gleich zu den Wettbewerbern. Dabei
fliefSen die Erfahrungen ein, die De-
burba und seine Partner in Telekom-
munikations- und Medienkonzernen
gesammelt haben, die schon friih in
den Strudel der Digitalisierung gerie-
ten - der aber inzwischen viele Unter-
nehmen erfasst hat. Deburba weilf3,
dass er mit dem internationalen Netz-
werk und den analytischen Potenzia-
len von MecKinsey & Co. nicht mithal-
ten kann. ,Es gibt Unternehmen, die

ber ’lls

STRATEGY ADVISORS

wiirden uns nie beauftragen, weil wir
keine starke Marke haben.”“ Doch dass
80 Prozent seiner Kunden nach dem
ersten Workshop weiter mit Infront
arbeiten wollen, sei noch so ein ,Rie-
senkompliment®, das zeigt: Der An-
satz funktioniert.

Als Hidden Champion fiihlt er
sich denn auch richtig wohl. ,Wach-
sen nur um des Wachstums willen -
das erschlieldt sich mir nicht.” Und
sich einer grofieren Beratung anzu-
schlieféen schon gar nicht.

So geht es manchen Hidden
Champions: Die Grofen versuchen,
sich die Spezialisten einzuverleiben.
Fiir Infront kommt das nicht infrage.
Auch fiir die Partner von Berylls in
Miinchen ist ein solcher Exit aus der
Selbststindigkeit undenkbar
wire ich doch nur wieder dort”, sagt
Mitgriinder Dannenberg. ,wo ich vor
ein paar Jahren aus guten Griinden
ausgestiegen bin."

WAS WURDE AUS ...?

Wer zum Hidden
Champion gekiirt wird,
weckt das Interesse
der Beratungsriesen

Seit 2006 kirt WGMB alle drei Jahre die
Hidden Champions der Beraterbranche.
Eine wichtige Auszeichnung — mit der

die kleinen Beraterfirmen oft auch Be-
gehrlichkeiten bei den Branchenflihrern
wecken. Vor allem die grof3en Wirt-
schaftspriifungsgesellschaften haben in
den letzten Jahren gern ihre Kompetenz
durch die Ubernahme kleiner Spezialis-
ten ausgebaut. So Gibernahm KPMG 2012
die Berater Brainnet Supply Management
Consultants (Hidden Champion 2008

im Bereich ,Einkaufsberatung”). J&M
Management Consulting (Hidden Cham-
pion 2009 und 2012, ,SCM — Interne
Lieferketten und Prozesse") wurde 2013
von Ernst & Young gekauft. Management
Engineers (2009, ,Operative Effizienz")
gehort heute zu PwCs Strategy&.




