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Diese Studie wurde sorgfdltig nach bestem Wissen und Gewissen erstellt. Die Herausgeber miissen
jedoch samtliche Haftung fir die Richtigkeit und Vollstandigkeit der Angaben und Berechnungen so-
wie fur Schaden und Nachteile, die Informationsgebern und -nutzern entstehen, ausschlieBen. Verviel-
faltigung, Mikroverfilmung, die Einspeicherung und Verarbeitung in elektronischen Medien sind ohne
Zustimmung der Herausgeber nicht gestattet.
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Vorwort

Panta rhei — alles flieBt. Diese kurze Formel beschreibt treffend den aktuellen Stand der digitalen
Transformation im deutschen Markt fir Unternehmensberatung. Es ist noch nicht abzusehen, wo die
Reise hingeht. Aber im Gegensatz zu manchen Kundenbranchen verlaufen die Veranderungen im Bera-
tungsgeschéft bis dato eher evolutionar und nicht disruptiv.

Consultants sind kontinuierlich dabei, die groBartigen Chancen des digitalen Wandels fiir ihre Profes-
sion auszuloten. Als Vordenker fiir ihre Kunden und als Innovatoren fiir die eigene Branche. Im Fokus
stehen Prozesse, aber auch Fragen der Unternehmens- und Flhrungskultur.

Eines kdnnen wir jedoch mit Gewissheit sagen: In unserer extrem heterogen aufgestellten Branche wird
es keine ,one size fits all-Entwicklung” geben. Dass sich spezielle Herausforderungen in den unter-
schiedlichen Beratungsfeldern herauskristallisieren, haben einige BDU-Fachverbande auf dem letzten
Deutschen Beratertag anschaulich prasentiert.

Dariber hinaus treibt BDU-Berater eine weitere spannende Frage: Wie bewahren wir die vertrauensvol-
le Beziehung zwischen Kunde und Berater in unseren ,People Business”, wenn der persénliche Kontakt
durch den Einsatz digitaler Prozesse reduziert wird? Das Vertrauen zwischen Kunde und Berater und
die Qualitat unserer Premium-Dienstleistung sind Werte, denen sich BDU-Mitglieder verpflichtet fiih-
len.

Unser Branchenverband beobachtet die digitalen Veranderungen im Markt schon seit mehreren Jahren
und diese Studie ist Teil und Grundlage eines umfassenden Projekts zur Digitalisierung im Consulting.
Fur den Rundumblick wurden diesmal auch die Kunden von Beratungen befragt, deren Einschatzungen
sich durchaus von denen der Berater unterscheiden.

Die vorliegende Publikation fihrt die Studie von 2016 fort, die in Kooperation mit Prof. Nissen (TU
Iimenau) entstand. Mit der neu hinzugekommenen Sicht der Kunden haben wir mit Dr. Dirk Werth
(August Wilhelm Scheer Institut) einen weiteren Kooperationspartner gewonnen. Beiden Partnern sei
an dieser Stelle fiir ihre herausragende wissenschaftliche Arbeit herzlich gedankt.

Werfen Sie mit uns einen Blick in die Zukunft!

Ralf Strehlau Kai Haake
BDU-Prasident BDU-Geschaftsfuhrer
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Management-Summary

Die digitale Transformation hat, neben vielen anderen Branchen, seit einiger Zeit auch den Beratungs-
und IT-Dienstleistungssektor erreicht. Nicht nur klientenseitig werden Projekte zur Umgestaltung digi-
taler Geschaftsmodelle durchgefiihrt, sondern auch Unternehmensberatungen stehen vor der Heraus-
forderung, das eigene Geschaftsmodell zu Uberdenken, um wettbewerbsfahig zu bleiben und langfris-
tige Chancen technologiebasierter Beratungsansatze zu nutzen. Durch teilweise oder vollstandig vir-
tualisierte Prozesse, ein digital erganztes Leistungsportfolio und angepasste Organisationsstrukturen
kdnnen Kostensenkungspotentiale genutzt, Kundenanforderungen teils besser abgedeckt und gleich-
zeitig die Work-Life-Balance von Mitarbeitern verbessert werden. In einer vergangenen BDU-Studie
aus dem Jahr 2016 (Nissen & Seifert 2016) wiesen die meisten Beratungshauser lediglich eine niedrige
Form der Virtualisierung auf. Virtualisierung beschreibt dabei im Consulting einen Prozess, bei dem die
unmittelbare Interaktion, wie bspw. der Beratereinsatz vor Ort beim Klienten, durch den Einsatz von
Technologie reduziert oder sogar ganz ersetzt wird. Digitalisierung und Vernetzung sind dabei zentrale
Virtualisierungsmechanismen. Zur Ermittlung des aktuellen Standes und zukinftiger Entwicklungen der
digitalen Transformation bei Unternehmensberatungen wurde im Sommer 2017 eine Nachfolgestudie
durchgefiihrt. Dabei sollten diesmal nicht nur Beraterinnen und Berater befragt werden, sondern auch
Vertreter der Klientenseite, um eine ausgewogene Perspektive auf das Thema zu erhalten. In Koopera-
tion mit dem Bundesverband Deutscher Unternehmensberater e.V. (BDU), der Technischen Universitat
Iimenau (Fachgebiet Wirtschaftsinformatik fur Dienstleistungen, Prof. V. Nissen) und dem AWS-Institut
fur digitale Produkte und Prozesse gGmbH in Saarbriicken (Leiter: Prof. AW. Scheer und Dr. D. Werth)
wurde eine anonymisierte Online-Befragung erarbeitet, zu welcher Mitglieder des BDU ab Mitte Juli
2017 angesprochen wurden. Auf Beraterseite ergaben sich in der Folge 233 verwertbare Datenséatze.
Der Stichprobe auf Klientenseite umfasst insgesamt 67 verwertbare Datensatze. Nachfolgend werden
zentrale Ergebnisse kurz zusammengefasst.

Beraterinnen und Berater ordnen sich vorrangig noch der klassischen Face-to-Face-Beratung zu, wobei
ein hoherer Anteil der Digital Enthusiasts in den Beratungsfeldern Softwareentwicklung und IT Bera-
tung vertreten ist. Anhand des Reifegradmodells zur Virtualisierung der Beratungsleistung ist ein Fort-
schritt im Vergleich zur BDU-Studie aus dem Jahr 2016 deutlich erkennbar, welchem jedoch die Anga-
ben der Studienteilnehmer zur Nutzung digitaler Beratungstechnologien eher widersprechen. Dabei
verfolgen nach eigener Aussage tiber 50% der Befragten bereits den Core-Only Beratungsansatz. Bera-
ter aus der Softwareentwicklung und IT nutzen verstarkt technologiebasierte Beratungsansatze.

Niedrigvirtualisierte Technologien, wie cloudbasierte Dokumentenmanagementsysteme sowie Audio-
und Videokonferenzen werden bereits von Uiber 50% der Studienteilnehmer genutzt und erfahren eine
hohe Klientenakzeptanz aus Beratersicht. Crowdsourced-Consulting und komplexe analytische Tech-
nologien werden hingegen von weniger als 10% der Befragten genutzt. Die Klientenakzeptanz insbe-
sondere von Data und Process Mining wird von den Beraterinnen und Beratern (berraschenderweise
hoch eingeschatzt, obwohl der tatsachliche Einsatz in der Praxis aktuell noch sehr gering ist. Ein breite-
rer Markteintritt komplexer analytischer Technologien im Rahmen virtualisierter Consulting-Angebote
kénnte demzufolge in Zukunft erwartet werden. Ein Widerspruch in der Nutzung und Einschatzung der
klientenseitigen Akzeptanz lieB sich bei Social Media Tools feststellen: Der Einsatz zur Reputationsstei-
gerung wird von fast 50% der Studienteilnehmer bestétigt, dessen Klientenakzeptanz wird hingegen
eher gering eingeschatzt. Die Betrachtung moglicher Beweggriinde zum Einsatz digitaler Beratungs-
technologien zeigt, dass die befragten Beraterinnen und Berater vor allem auf qualitative Vorteile set-
zen. So sind sie der Auffassung, dass durch die Integration digitaler Beratungstechnologien qualitative
GroBen (Image, Projekterfolg) starker positiv beeinflusst werden als manche quantitative Kennzahlen
(Anzahl Berater/Projekt, Anzahl akquirierte Auftrage). Als neue Abrechnungsmodelle fiir digitale Bera-
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tungstechnologien erfahren einmalige Paketpreise und die Kombination von einem Basispreis und
einem variablen Kostensatz (Pay-per-use-Modelle) die héchste Akzeptanz.

Deutsche Beratungsunternehmen erachten die Themen Datensicherheit und Datenschutz im Umgang
mit Beratungstechnologien in allen Phasen eines Beratungsprojektes als tiberdurchschnittlich wichtig.
Insbesondere wahrend der Projektphasen Problemanalyse sowie Problemlésung und Implementierung
wird die Relevanz mit Uber 90% am stdrksten bewertet. Die jeweils richtige Kombination von klassi-
scher und digitaler Beratungsleistung hangt flir 85% der Befragten vorrangig vom jeweiligen Projekt
und Klienten ab. Digitale Beratungstechnologien sollen dabei klassische Beratungsleistungen vorrangig
unterstltzen (>75%). Gut die Hélfte der Befragten sieht keine Notwendigkeit, digitale Beratungstech-
nologien einzusetzen, da sie vorrangig auf klassische Beratungsangebote setzen. 36% sind hingegen
der Ansicht, dass klassische Beratungsleistungen durch digitale Technologien ersetzt werden sollen.
Zukiinftig erwarten Beraterinnen und Berater, dass fiir eine gute Beraterqualifikation eine héhere Affi-
nitat im Umgang mit technischen Tools sowie eine schnelle Auffassungsgabe und Kommunikations-
starke mehr als bisher notwendig sein werden. Gleichzeitig verlieren Eigenschaften wie Programmier-
fahigkeit und Reisebereitschaft an Bedeutung. Der Relevanz digitaler Geschaftsmodell-
Transformationen flr die eigene Unternehmensberatung stimmt die klare Mehrheit der Befragten zu.
Formen der digitalen Evolution werden jedoch als starker relevant erachtet als Auspragungen der digi-
talen Disruption. Existierende Geschaftsmodelle sollten immer wieder kritisch hinterfragt werden, in-
wieweit technologiebasierte Potentiale die Wettbewerbssituation verbessern und den verdnderten
Marktanforderungen besser gerecht werden kdnnen. Im Beratungsmarkt kénnen nach Einschdtzung
von 54% der befragten Berater Open Communities und Expertenplattformen den Wissens- und Erfah-
rungsaustausch verbessern. Genauso viele Teilnehmer sind der Meinung, dass Crowd-Consulting und
Beratermarktplatze den Beraterwettbewerb verstarken. Allerdings glauben nur 30% der Befragten, dass
technologiebasierte Beratungsanbieter tatsachlich als neue Wettbewerber in den Markt eintreten. Und
lediglich 36% vermuten, dass digitale Beratungsansatze durch glinstigere Kostenstrukturen (und ent-
sprechende Preisgestaltungsmoglichkeiten) neue Zielgruppen im Beratungsmarkt eréffnen werden.

Die Untersuchung der Klientenseite hat ergeben, dass sich Kunden mehrheitlich offen gegeniber digi-
talen Beratungstechnologien zeigen. Konkret kdnnen sich bereits rund zwei Drittel der Befragten vor-
stellen, in Zukunft digitale Beratungsleistungen in Anspruch zu nehmen. Allerdings haben dies heute
erst etwa 6% getan. Im Vergleich zur klassischen Beratung erwarten Klienten von der Digitalisierung
eine schnellere Abwicklung der Beratungsleistung und einen konsequenten Einsatz renommierter
Werkzeuge und Methoden. Dagegen kénnten Erfullungsqualitat und soziale Kompetenzen im Verhalt-
nis weniger wichtig werden.

Orts- und Zeitflexibilitat, die damit einhergehende Einsparung der Reisekosten, die Zeitersparnis tiber
die Projektlaufzeit und héhere Verfligbarkeit samt kiirzeren Reaktionszeiten sind die erwarteten Vortei-
le digitaler Beratungsleistungen. Hingegen werden insbesondere Kommunikations-, Koordinations-
und Sicherheitsaspekte als mogliche Nachteile digitaler Beratungsangebote wahrgenommen.

Neben der allgemeinen Akzeptanz gegeniiber bekannten Technologien wie Kollaborationstools, wer-
den zunehmend neue Dienstleistungsformate, wie bspw. Beratungsmarktpldtze, Datenanalysetools
oder Self-Service Consulting kundenseitig akzeptiert. Damit scheint eine grundlegende Voraussetzung
fur zukinftige Nachfrage nach virtualisierten Beratungsformen inzwischen vorzuliegen.

Es kann davon ausgegangen werden, dass neuere Ansatze der Leistungserbringung die klassischen
Ansatze nicht im Sinne einer Disruption verdrangen werden. Deren Einsatz ist fir knapp 73% der Klien-
ten vielmehr komplementér zu bisherigen Beratungsformaten zu sehen. Uber 87% der befragten Klien-
ten sehen dabei den Einsatz digitaler Beratungsleistungen anhangig von den individuellen Kundenan-
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forderungen. Ein Markt von potentiellen Erweiterungen von klassischen Beratungsleistungen um digi-
talisierte Komponenten 6ffnet sich und erscheint vielversprechend.

Kunden sind hierbei jedoch nicht rein technologiegetrieben. Naturlich werden z.B. die Einsparung von
Reisekosten oder die Orts- und Zeitflexibilitdt des Beratungsangebotes als evidenter Vorteil wahrge-
nommen, der primar technologieinduziert ist. Dennoch legen viele Kunden weiterhin Wert auf Kompe-
tenzen, die das klassische ,People Business” ausmachen, wie beispielsweise Kommunikations- und
Teamfahigkeit sowie Branchenkenntnis und fachliche Qualifikationen.

10
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1 Der Wettbewerb in der Beratungsbranche a@ndert sich

Auch wenn der Gesamtumsatz in der Consultingbranche von Jahr zu Jahr steigt, so andern sich doch
die Wettbewerbsbedingungen fiir Beratungsunternehmen ebenfalls rasant (Nissen 2018). Dies ist ei-
nerseits auf die jingsten Entwicklungen im Bereich innovativer Technologien zuriickzufiihren, die von
erfolgreichen digitalen Neueinsteigern genutzt werden. Andererseits sind aber auch substanzielle Ver-
anderungen und sich dndernde Anforderungen auf Kundenseite zu beobachten. Angesichts neuer
Herausforderungen und verdnderter Rahmenbedingungen sollten Berater ihr Leistungsportfolio stets
kritisch hinterfragen und das traditionelle, aufwandige Face-to-Face-Beratungsmodell iiberdenken.

Die digitale Transformation lasst sich als Veranderungsprozess beschreiben, der durch die Nutzung
von digitalen Technologien und deren Effekten entsteht und sich ganzheitlich auf Wirtschaft und Ge-
sellschaft sowie das Alltagsleben auswirkt (Mertens et al. 2017; Cole 2017; Matt et al. 2015). Mit der
rasanten Entwicklung und Verbreitung neuartiger Technologien in nahezu fast allen Bereichen der
Weltwirtschaft werden Unternehmen vor die Herausforderung gestellt, durch verénderte Marktsituati-
onen ihr eigenes Geschaftsmodell zu Giberdenken (Peitz & Waldfogel 2012; Downes & Nunes 2013).

Inzwischen haben die gleichen disruptiven Krafte, die bereits die Geschdftsmodelle anderer Branchen
verandert haben, begonnen, den Beratungs- und IT-Dienstleistungssektor ernsthaft zu beeinflussen
(Parakala 2015). Wie ihre Klienten sehen sich auch Beratungsunternehmen einem digitalen Transfor-
mationsprozess gegeniber, der zu teilweise oder vollstandig virtualisierten Prozessen, angepassten
Organisationsstrukturen und digitalen Geschaftsmodellen fiihrt. Ein nachhaltiger Wettbewerbsvorteil
kann entstehen, wenn Beratungsfirmen mit neuen Technologien ihre Beratungsprozesse innovativ
gestalten. Technologiebasierte Werkzeuge und digitale Produkte k&nnen einen Beratungsanbieter von
seinen Mitbewerbern unterscheiden, indem sie das Leistungsportfolio optimieren und nachhaltig er-
weitern. Digitale Beratungsleistungen kdnnen neue Ansatzpunkte bieten, um die eigenen Kosten zu
senken und Spielrdume beim Deckungsbeitrag zu gewinnen.

Durch ein Umdenken im Liefermodell der Beratung kdnnen die Interaktion mit den Klienten neugestal-
tet und neue Kundensegmente erschlossen werden. Ein vielversprechender Ansatz zur Erreichung die-
ser Ziele ist die Virtualisierung. Beratung ist traditionell ein personalintensives Geschaft. In der Regel
werden Berater zu Kunden geschickt, um Geschaftsprobleme vor Ort interaktiv zu 16sen. Ein virtueller
Prozess ist im Vergleich dazu ein Prozess, bei dem die physikalische Interaktion verschwindet. Der
Ubergang eines physikalischen Prozesses zu einem virtuellen Prozess wird als Prozessvirtualisierung
bezeichnet (Overby 2008). Zentrale Virtualisierungsmechanismen sind Digitalisierung und Vernetzung.
Virtualisierung ist heute allgegenwartig. Online-Banking und Social Media sind nur zwei Beispiele, die
zeigen, dass Virtualisierung mittlerweile eine immer wichtigere Rolle im Alltag spielt. Virtualisierung ist
ein Trend, den auch Beratungshauser auf die eigenen Geschaftsprozesse anwenden sollten. Angesichts
der Marktherausforderungen kann die Virtualisierung von Beratungsleistungen eine innovative Strate-
gie sein, um den Geschaftserfolg nachhaltig zu sichern. Ziel der Virtualisierung ist es, die personliche
Interaktion zwischen Berater und Kunde durch den Einsatz von Informations- und Kommunikations-
technologien (IKT) sinnvoll zu reduzieren (Christensen et al. 2013; Greff & Werth 2015; Nissen et al.
2015). Sie kann daher als Strategie der digitalen Transformation des Beratungsgeschafts bezeichnet
werden.

Virtuelle Services konnen klassische Angebote der Unternehmensberatung ergéanzen, um die Perfor-
mance zu optimieren und das bestehende Leistungsportfolio sowie die Liefermdglichkeiten zu ergan-
zen. Neue digitale Geschéftsmodelle der Beratung kdnnen im Zuge der Virtualisierung eingefiihrt wer-
den, welche die Effizienz, Flexibilitat und Effektivitat von Beratungsleistungen steigern. In Verbindung

11
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mit einer Standardisierung von Beratungsangeboten wird in einigen Bereichen die Tir zu vollautomati-
schen Beratungsldsungen geodffnet.

Virtualisierung erschlieBt neue Markte, die sonst geografisch nicht erreichbar oder fir herkdmmliche
Beratungsformen nicht geeignet waren (Nowak 2015). Virtualisierung kann auch der Grundstein fir
neue Formen der Zusammenarbeit und Integration mit Klienten sein, was sowohl Chancen als auch
Risiken mit sich bringt (Nissen et al. 2018). Beratungsfirmen, die sich nicht oder nur oberflachlich mit
dem Thema Virtualisierung beschéftigen, laufen jedoch Gefahr, im Wettbewerb zuriickzufallen. Der
demografische Wandel und der sich verscharfende War-for-Talents liefern weitere Argumente, um
Méglichkeiten der Digitalisierung in der Beratungsbranche zu untersuchen.

Wahrend einige der etablierten Beratungshauser die Zeichen der Zeit erkannt haben und digitale
Transformationsinitiativen eingeleitet haben (McKinsey Solutions und BearingPoint Asset-based Con-
sulting sind Beispiele), befanden sich die meisten Unternehmen im deutschen Markt fiir Unterneh-
mensberatung vor kurzem noch in den Anfangen der Digitalisierung des eigenen Unternehmens, wie
die Ergebnisse einer BDU-Studie von Anfang 2016 zeigen (Nissen & Seifert 2016). So lag der Fokus in
den meisten Beratungsunternehmen auf einer niedrigen Form der Virtualisierung, bei der Technolo-
gien lediglich dazu genutzt werden, die persdnliche Produktivitdt von Beratern zu steigern, die Qualitat
bestehender Services zu verbessern oder Reisezeiten zu reduzieren.

Um den aktuellen Fortschritt sowie zukiinftige Entwicklungen bei der digitalen Transformation von
Unternehmensberatungen zu ermitteln, wurde im Sommer 2017 eine Nachfolgestudie durchgefiihrt,
deren Ergebnisse hiermit vorliegen. Es handelt sich dabei um eine Kooperation zwischen dem Bundes-
verband Deutscher Unternehmensberater e.V. (BDU), der Technischen Universitat Ilmenau (Fachgebiet
Wirtschaftsinformatik fur Dienstleistungen, Prof. V. Nissen) und dem AWS-Institut fir digitale Produkte
und Prozesse gGmbH in Saarbriicken (Leiter: Prof. AW. Scheer Und Dr. D. Werth). Neben dem Ver-
gleich des Entwicklungsfortschritts mit der ersten BDU-Studie ging es auch darum, explorativ zu unter-
suchen, wie zukiinftige Abrechnungsmodelle in der Konsequenz von digitalen Beratungstechnologien
gestaltet sein kdnnen (Deelmann 2009), inwiefern die beruflichen Anforderungen und Qualifikationen
von Unternehmensberatern sich andern, welchen Stellenwert kritische Aspekte wie Datenschutz und
Datensicherheit bei digitalen Beratungsprojekten einnehmen, sowie warum Unternehmensberatungen
den digitalen Weg fiir das Delivery Model ihrer Beratungsleistung wahlen (Nissen 2018, Nissen et al.
2018). Eine weitere Besonderheit gegeniiber der Studie von Anfang 2016 bestand weiterhin darin, dass
neben einer Befragung von Unternehmensberatern diesmal auch Vertreter der Klientenseite befragt
wurden. Sowohl bei Beratern als auch bei Klienten gab es Fragen, die ausschlieBlich die jeweilige Per-
spektive betrafen. Daneben dienten einige Aspekte der Befragung im Sinne von Spiegelfragen auch
dazu, denselben Sachverhalt einerseits aus Berater- und andererseits aus Klientenperspektive zu be-
leuchten.

Das nachfolgende Kapitel 2 gibt Grundlagen und Ergebnisse der Studie aus der Beratersicht wieder.
Die Federfiihrung in diesem Teil der Untersuchung lag beim Fachgebiet Wirtschaftsinformatik fir
Dienstleistungen der TU Ilmenau unter Leitung von Prof. Dr. Volker Nissen. Dieser Teil ist am ehesten
mit der ersten BDU-Studie zum Thema von Anfang 2016 vergleichbar. Das Kapitel 3 stellt hingegen die
Ergebnisse aus Sicht von Klienten dar. Die Federfiihrung in diesem Teil der Untersuchung lag beim
August-Wilhelm Scheer Institut fur digitale Produkte und Prozesse, Saarbriicken, unter Leitung von Dr.
Dirk Werth.
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2 Beraterperspektive

Nachfolgend werden Entwicklung und Ablauf der Studie zur Beraterperspektive kurz erldutert sowie
die daraus entstandene beraterseitige Stichprobe beschrieben und auf ihre Reprasentativitat hin unter-
sucht.

2.1 Ablauf der Studie und Struktur der Stichprobe

Die Fragebogenerstellung orientiert sich an dem Vorgehen und den Leitlinien zur Formulierung von
Fragen nach Bagozzi (1996). Mit Hilfe der Software EFS Survey der Questback GmbH wurde der Frage-
bogen als anonymisierte Online-Befragung erstellt. In einem zweistufigen Pretest wurden zunéachst
wissenschaftliche Mitarbeiter der Fakultat Wirtschaftswissenschaften und Medien der TU Ilmenau her-
angezogen. In einer zweiten Runde haben Experten aus dem Befragungskreis des BDU ihre Kommen-
tare zum Fragebogenentwurf abgegeben. Nach der Optimierung des Fragebogens wurde die Umfrage
am 17. Juli 2017 zur offiziellen Teilnahme er6ffnet. Dazu wurden die BDU-Mitglieder per E-Mail tber
einen Link zur Befragungsteilnahme eingeladen. Bis 30. September 2017 lagen 233 verwertbare Da-
tensatze vor, was als hinreichend im Rahmen der gewahlten Zielsetzung betrachtet wird. Nachfolgend
wird die Stichprobe gemal Beratungsfeld, UnternehmensgroBe, Klientenbranche, Altersverteilung und
Geschlecht sowie Beratererfahrung strukturiert.

Beratungsfelder inkl. beratungsnaher
Dienstleistungen
IT-Beratung__i

Human Resources
Beratung

Softwareentwicklung und
Systemintegration

Qutsourcing / Managed
Services

Organisations- und
Prozessberatung

Strategieberatung

Abbildung 1: Beratungsfelder (n=233)

Die Klassifikation der Stichprobe nach den vier Kernberatungsfeldern (Strategie-, Organisations- und
Prozess-, Human Resources und IT-Beratung) inklusive beratungsnaher Dienstleitungen entspricht
groBtenteils den Ublichen Marktanteilen gemaB Facts & Figures des BDU (2016-2017), wobei Strate-
gieberatung etwas Uber- und Organisationsberatung etwas unterreprasentiert sind (siehe Abbildung
1).
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Unternehmensgrofe

Mittlere Unternehmen  GroRle Unternehmen (>250 MA)
(51-250 MA)

1) Einzelberater

Kleine
Unternehmen
(11-50 MA)

/' Kleinstunternehmen
(2-10 MA)

Abbildung 2: UnternehmensgréBe (n=233)

Hinsichtlich der UnternehmensgréBe nahmen sowohl Einzelberater als auch Vertreter aus Kleinstunter-
nehmen (2-5 und 6-10 Mitarbeiter (MA)), kleinen Unternehmen (11-25 und 26-50 MA), mittleren Un-
ternehmen (51-250 MA), bis hin zu groBen Unternehmen (>251 MA) teil (Abbildung 2). Insgesamt ist
festzustellen, dass die Strichprobe vorrangig durch Kleinst- und kleine Unternehmen mit geringeren
Mitarbeiterzahlen sowie Einzelberater charakterisiert ist. Dies gibt die Verhaltnisse im deutschen Bera-
tungsmarkt recht gut wieder.

Altersstruktur Beratererfahrung in Jahren

mweiblich  mmannlich 26,5%

20,9%
58,5% o
) 0
10,7% 10,7%
8,8%
19,2% 19,6%
3,7
2,7% l
—— 3 : g : | . - ; —
<5

%
<30 30-45 46-60 =60 5-10  10-15 15-20 20-25 25-30 =30

Abbildung 3: Altersverteilung und Geschlecht (n=224) sowie
Beratererfahrung in Jahren (n=215)

Weiterhin lasst sich die Stichprobe mittels soziodemographischer Merkmale wie Alter, Geschlecht und
Berufserfahrung beschreiben. Die Analyse der Altersverteilung nach Geschlecht ergab, dass Uber die
Halfte der Befragten méannlich und im Durchschnitt zwischen 46 und 60 Jahren alt sind (Abbildung 3,
links). Darliber hinaus zeigt die Altersverteilung der Unternehmensberaterinnen und Unternehmensbe-
rater, dass der kleinste Anteil (2,7%) der Befragten sich im Alterssegment der unter DreiBigjahrigen
befindet. Insgesamt greift die Mehrheit der Befragten auf zehn bis 25 Jahre Beratererfahrung zurlick
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(Abbildung 3, rechts). Auch dieses Ergebnis war zu erwarten, da Entscheidungen in Fragen der eigenen
digitalen Transformation in Beratungsunternehmen vom Senior Management getroffen werden.

Mit Blick auf die Verteilung der Klientenbranchen ist zu erkennen, dass sich auch hier ein Abbild der
Ublichen Marktanteile gemaB Facts & Figures des BDU (2016-2017) abzeichnet. Lediglich in der Bran-
che Finanzdienstleistungen entspricht der Wert nicht den marktiiblichen Anteilen von ca. 20,0%. Dies
kdnnte durch die zuséatzliche zusammenfassende Kategorie ,Dienstleistungen (ohne Schwerpunkt)”
begriindet sein, doch ist die Branche insgesamt noch angemessen in der Stichprobe vertreten.

Klientenbranchen

i 45%  34% 37,1%

Verarbeitendes Gewerbe

Dienstleistungen (chne Schwerpunkt) _ 17,4%

Finanzdienstleistungen 9,6% 28% 12,4%
TIMES 34%  9,00%
Handel _ 7.3% W Maschinen und Anlagenbau
. B Automobilindustrie
Offentliche Verwaltung - 5,1% Baugewerbe
Transport und Logistik - 4,5% Chemie und Pharmaindustrie
Gesundheitswesen (Medizin) - 3,4% M Kreditinstitute

Versicherungen
Energie und Umwelt - 2,2%
|

Hotel und Touristik . 1,7% Medien

Abbildung 4: Verteilung der Klientenbranchen (n=221)

Die Stichprobe gibt somit ein weitgehend reprasentatives Abbild der Grundgesamtheit des deutschen
Marktes fir Unternehmensberatungen wieder. Beratungsfeld und Klientenbranchen entsprechen groB-
tenteils den Ublichen Marktanteilen gemaB der regelméBigen Facts & Figures des BDU. Daneben ist
die Stichprobe durch folgende Merkmale charakterisiert: Vertreter aus kleinen Unternehmen dominie-
ren, wobei die Mehrheit der Befragten auf zehn bis 25 Jahre Beratererfahrung verweisen kann und in
der Altersgruppe von 46 bis 60 Jahren einzuordnen ist.

Im Folgenden werden die Ergebnisse zum aktuellen Stand der digitalen Transformation des deutschen
Beratermarktes sowie nachfolgend zukiinftige Trends und Entwicklungen fiir Unternehmensberatun-
gen prasentiert.

2.2 Aktueller Stand der digitalen Transformation

Zum Stand der digitalen Transformation im Beratungsmarkt sollten zum einen die Veranderungen am
Geschaftsmodell, unter Berlicksichtigung digitaler Beratungsansdtze und Abrechnungsmodelle, sowie
die Nutzung und klientenseitige Akzeptanz digitaler Beratungstechnologien ermittelt werden.

Zunachst war zu klaren, ob die entstandene Stichprobe eher durch Face-to-Face-Beraterinnen bzw.
-Berater oder durch Digital Enthusiasts gepragt ist. Als Digital Enthusiasts sind hier Beraterinnen und
Berater gemeint, die fir neuartige Technologien hochsensibilisiert und jederzeit bereit sind, ihr Bera-
terverhalten durch digitale Technologien zu verandern.
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Face-to-Face Berater
Face-to-Face Berater 28,4%
Eher Face-to-Face Berater 33,3%

D I l Mischform
Mischform Berater 34,2%

D Digital Enthusiast
Digital Enthusiast 1,4%
Eher Digital Enthusiast 2,7%

Abbildung 5: Beratertyp (n=222)

Die Auswertung der Ergebnisse zeigt, dass die Mehrheit der Befragten eher noch der klassischen Face-
to-Face-Beratung zuzurechnen ist (Abbildung 5). Dabei ist der Anteil derer, die sich als Digital Enthusi-
ast oder als Vorstufe dieser einordnen, im Beratungsfeld IT-Beratung mit 9,5% am hochsten (Abbil-
dung 6). In der Strategieberatung sowie in der Organisations- und Prozessberatung liegen die Anteile
der Digital Enthusiasts bei 3,6% bzw. 1,7%. Im Bereich der HR Beratung und im Outsourcing/Managed
Services liegen gemal Stichprobe heute keine Digital Enthusiasts vor. Diese Verteilung kann auf den
unterschiedlich starken thematischen Bezug zu digitalen Technologien der verschiedenen Beratungs-
felder, sowie auf die Altersstruktur der Stichprobe mit geringem Anteil jingerer Beraterinnen und Be-
rater zurlickgefiihrt werden.

In der Klientenbefragung wurde ebenfalls eine Einordnung hinsichtlich der bevorzugten beruflichen
Arbeitsweise vorgenommen (siehe Kapitel 3.2). Hier zeichnete sich eine technologieorientiertere Hal-
tung als bei den Beratern ab: Der GroBteil der Beratungskunden gaben an, offen gegeniber digitalen
Ansatzen zu sein und demnach der Mischform anzugehoren (ca. 77%). Bereits 18% bezeichnen sich als
Digital Enthusiasts und lediglich 5% vertreten eine klassisch-traditionelle Haltung im Arbeitsalltag.
Demnach herrscht im Berufsalltag der Beratungskunden eine deutlich héhere Affinitat zur Digitalisie-
rung als bisher noch im Berateralltag.

Beratertyp je Beratungsfeld

Strategieberatung 30,6%
Organisations- und Prozessberatung . 30,8%
Human Resources Beratung 37,5%
|T-Beratung I 26,4%

Softwareentwicklung und Systemintegration 19,0%

Outsourcing / Managed Services 14,3%

Face-to-Face Berater m Eher Face-to-Face Berater mMischform m Eher Digital Ethusiast = Digital Enthusiast

Abbildung 6: Beratertyp je Beratungsfeld (n=222)
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Die Virtualisierung von Beratungsleistungen stellt einen Transformationsprozess dar, indem im ein-
fachsten Falle einzelne Beratungsleistungen und in der héchsten Ausbaustufe das gesamte Geschafts-
modell der Unternehmensberatung digital transformiert werden. Nissen und Seifert (2016) definierten
im Rahmen der ersten BDU-Studie ein entsprechendes Reifegradmodell der Virtualisierung mit vier
Stufen (Abbildung 7). In der BDU-Studie von Anfang 2016 befanden sich die befragten Beratungsan-
bieter noch mehrheitlich auf den Stufen 1 und 2 dieses Reifegradmodells (Abbildung 8). Um herauszu-
finden, inwiefern sich hier zwischenzeitlich ein Fortschritt ergeben hat, wurde auch in der aktuellen
Befragung das Reifegradniveau erhoben.

1

Abbildung 8: Fortschritt der Virtualisierung des Geschaftsmodells (n=212) und Vergleich zur

Unser Geschéaftsmodell basiert Gberwiegend auf digitalen Beratungstechnologien. Der Berater wird
nur in besonders kritischen Phasen und bei besonders komplexen Problemstellungen direkt mit dem
Kunden zusammenarbeiten.

Digitale Beratungstechnologien sind ein fester Bestandteil unseres Geschaftsmodells. Der

personliche Beratereinsatz vor Ort wird von uns gezielt gesteuert und ist nicht mehr in jedem Projekt
vorgesehen.

Wir flhren Projekte durch, bei denen unsere Berater und Kunden o&rtlich getrennt
zusammenarbeiten. Die meisten unserer Projekte basieren jedoch auf der persénlichen Interaktion.

Abbildung 7: Vier Reifegrade (aufsteigend) beim Fortschritt in der Virtualisierung
(in Anlehnung an Nissen & Seifert 2016)

Reifegrad-Level

'Level 4
2,4% .
BDU Studie 2016

Level3 Level4
7,0%  1.0%

LI

Level 3
23,1%

Level 2
47,0%

BDU Studie 2016 (Nissen & Seifert 2016)
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Demnach gaben 26,4% der Befragten an, dass der Fortschritt der Virtualisierung in ihrem Unternehmen
dem Level 1 entspricht. 48,1% identifizieren sich am ehesten mit dem Level 2 und 23,1% mit Level 3.
Immerhin 2,4% der Befragten gaben an, den hchsten Reifegrad (Level 4) erreicht zu haben (Abbildung
8). Im Vergleich zur Marktsituation Ende 2015 ist der Anteil von Level 3 somit deutlich gestiegen, ndm-
lich von 7,0% auf 23,1%. Gleichzeitig weist Level 1 einen Rickgang von 18,6% auf. Level 2 blieb weit-
gehend unverédndert. Bei Level 4 gab es mehr als eine Verdopplung, wenn auch auf niedrigem Niveau.

Werth und Greff (2018) unterscheiden vier digitale Beratungsansatze (siehe dazu auch Kapitel 3.3):
Unter dem Core-Only Beratungsansatz werden die informationsbasierten Segmente (oft nicht im Kern-
bereich der Leistung) von Beratungsservices von den ,physischen” Segmenten getrennt, die eine per-
sonliche Kommunikation von Berater und Klient erfordern. So erhalt der Anbieter die Moglichkeit, die-
se Teile mit Hilfe von Informations- und Kommunikationstechnologien effizient und skalierbar zu reali-
sieren. Beispiele hierflr sind die Kommunikation Uber Audio-/ Videokonferenzen, die Terminfindung
Uber Doodle oder die Rechnungsstellung lber webbasierte Portale. Der Plattform Consulting Bera-
tungsansatz ist charakterisiert durch die Externalisierung von Ressourcen und Nutzung von Potenzialen
einer Sharing Economy. Dies wird realisiert durch den Einsatz und die Nutzung digitaler Marktplatze
zur Auswahl geeigneter Beraterinnen und Berater (people-oriented mediation) oder alternativ die
Vermittlung von Beratungsprodukten (product-oriented mediation). Ein Beispiel ist die Vermittlung
von Freelancern Uber digitale Marktplatze (bspw. Clarify.fm). Der Self-Service Beratungsansatz stellt
digitale Beratungsldsungen, wie bspw. Beratungs-Apps oder digitale Assessments zur Einschatzung der
aktuellen Situation und Problemanalyse fiir Klienten bereit. Diese werden von den Kunden weitgehend
autonom genutzt. Ein Beispiel ist BestPrax.de als Online-Benchmarking fiir Zahnarztpraxen. Der vierte
Beratungsansatz Algorithmic Consulting automatisiert einzelne Beratungsaufgaben, wie etwa die Ana-
lyse und Aufbereitung groBer Datenmengen und strukturierte Darstellung der Ergebnisse in Form von
Prasentationsfolien oder Prozessmodellen. Hierbei kommen beispielsweise Techniken des Data und
Process Mining zum Einsatz (bspw. in den Lésungen von Inspirient und Celonis).

Die diesjahrige BDU-Studie zeigt, dass bereits mehr als die Halfte aller Befragten den Core-Only Bera-
tungsansatz verfolgen (Abbildung 9). Dieser ist auch vergleichsweise einfach umsetzbar und automati-
siert vor allem Unterstiitzungsfunktionen im Umfeld der eigentlichen Beratung. Eine geringere Anwen-
dung finden im deutschen Berateralltag bislang hingegen die Ansétze Plattform Consulting, Consulting
Self-Services sowie das Algorithmic Consultings. Dies erscheint widerspriichlich zum vorher dargestell-
tem Fortschritt der Virtualisierung, bei dem sich die Mehrheit der Befragten bereits in Level 2 bis 3 des
Reifegradmodells einordneten. Die Ergebnisse zur Verwendung digitaler Beratungsansatze sprechen
eher fiir einen niedrigeren Virtualisierungsgrad in deutschen Beratungshdusern als zuvor angegeben.
Insgesamt nutzen Beraterinnen und Berater aus den IT-nahen Beratungsfeldern digitale Beratungsan-
sdtze am haufigsten, was durch die dort bereits gegebene hohe Technologie-Affinitat erklart werden
kann.

Auf Klientenseite wurde hingegen die Bereitschaft zur Nutzung der digitalen Beratungsansatze erfragt
(siehe Kapitel 3.3). Der Core-Only Beratungsansatz erfahrt auch bei den Klienten die héchste Nut-
zungsbereitschaft. Gefolgt durch die Algorithmic, Self-Service und Plattform Consulting Ansatze erge-
ben sich hier jedoch Unterschiede zum tatsdchlichen Einsatz auf Beraterseite. Auch wenn algorithmi-
sche und Self-Service Ansatze nur in geringem MaRe angeboten werden, so besteht doch auf Klienten-
seite eine starkere Bereitschaft zu deren Nutzung. Dies lasst vermuten, dass das Potential derartiger
Technologien im Beratungsmarkt grundsatzlich gegeben ist und seitens der Beratungsanbieter derzeit
noch unterschatzt wird.
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Digitale Beratungsansatze je Beratungsfeld

72,2%

61,2%
56,0%
55,2%55,0%

o
40,0% 40,7%

35,0%35.0% 34 30,

35,2%
31,8% [ 33.3%
28,2%

Core-Only Plattform Self-Service Algorithmic
Consulting Consulting Consulting Consulting
m Strategieberatung = Organisations- und Prozessberatung
® Human Resources Beratung IT-Beratung
m Softwareentwicklung und Systemintegration = Qutsourcing / Managed Services

Abbildung 9: Digitale Beratungsansétze je Beratungsfeld (n=222)

Der Prozess der Virtualisierung von Beratungsleistungen erfordert den gezielten Einsatz von digitalen
Beratungstechnologien. Hierzu wurden die Studienteilnehmer befragt, aus welchen Griinden ihr Bera-
tungsunternehmen solche Beratungstechnologien in den Beratungsalltag integrieren. Desweiteren galt
es herauszufinden, welche konkreten Beratungstechnologien aktuell genutzt werden und wie die Be-
fragungsteilnehmer die klientenseitige Akzeptanz der jeweiligen digitalen Beratungstechnologien ein-
schatzen wirden.

Warum digitale Beratungstechnologien?

Die Integration von Beratungsleistungen ...

Stimme zu
besserung der eigenen 64.8 %
ng bei. ’
e
erbesserung der Projektergebnisse bei. 46,6 % k
v
kiirzung der Projektdauer und o
er Projektkosten. 46,6 %
~
N
rt die Anzahl aktiver Berater fiir ein Projekt. 36,4 %
N
die Anzahl der akquirierten Auftrage. 27,3 %
o~

Abbildung 10: Kennzahlen fiir digitale Beratungstechnologien (n=192)
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Durch die Integration von digitalen Beratungstechnologien in den Beratungsalltag werden gemaB aller
Befragten qualitative Kennzahlen, wie Image oder Projekterfolg, starker positiv beeinflusst als manche
quantitative Kennzahlen (Anzahl aktive Berater/Projekt oder Anzahl akquirierte Auftrdge). Die Detailer-
gebnisse sind Abbildung 10 zu entnehmen.

Die Mehrheit der Befragten nutzen etablierte verteilte bzw. cloudbasierte Technologien, wie Audio-/
Videokonferenzen, Chats oder Dokumentenmanagementsysteme, die einen geringen Virtualisierungs-
grad aufweisen. Ebenfalls viele der Studienteilnehmer verwenden Suchmaschinenoptimierung sowie
Social Media Tools, um die eigene Reputation zu erhdhen. Weniger Verwendung finden aktuell das
Self-Service-Consulting (18,0%), Produktkonfiguratoren (3,0%) und Expertenplattformen (10,25%) in
der Unternehmensberatung. Die Nutzung komplexer analytischer Werkzeuge (bspw. Data Mining und
Process Mining Tools) sowie von Ansatzen des Crowdsourced Consulting hingegen, die einen hohen
Virtualiserungsgrad aufweisen, ist kaum verbreitet. Die Nutzung weiterer Beratungstechnologien sind
in nachfolgender Abbildung 11 dargestellt.

Nutzung digitaler Beratungstechnologien

Audio-/Video-Konferenzen 70,3%
Suchmaschinenoptimierung 58,0%
Dokumentenmanagementsysteme 50,6%
Social Media zur Reputation 48,5%

Chats
Content Marketing

Wissensmanagementsysteme

18,5%
18,0%

Beratervermittlungsmarktplatz
Self-Service-Consulting

Webbasiertes Coaching 17,0%

Eigener Beratungs-Shop 13,0%
Beratungsunternehmensmarktplatz 12,5%
Expertenplattformen 10,3%
Data Mining 8,7%
Crowdsourced Consulting 6,0%
Process Mining Tools 3,5%

Produktkonfigurator 3,0%
Crowd Contest 2,0%
Crowd Labor Market 2,0%
Virtual Reality Tools | 0,3%

Abbildung 11: Nutzung digitaler Beratungstechnologien (n=218)
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Die klientenseitige Akzeptanz heute bereits gut etablierter Audio-/Videokonferenz Werkzeuge sowie
von cloudbasiertem Dokumentenmanagement schatzen die Berater folgerichtig hoch ein (Abbildung
12). Content Marketing, Chats und webbasiertes Coaching werden als von Klienten mittelmaBig bis
eher hoch akzeptiert gesehen. Dies gilt Gberraschenderweise auch fiir Technologien des Data und
Process Mining, die jedoch in der Praxis heute noch kaum zum Einsatz kommen, wie Abbildung 11
zeigt. Hier kann vermutet werden, dass in der nachsten Zeit solche Ansatze verstarkt in den Markt ein-
gebracht werden. Auch in der Klientenbefragung konnten diese Praferenzen hinsichtlich der Technolo-
gieakzeptanz bestatigt werden (siehe Kapitel 3.2).

Social Media Technologien und Self-Service Consulting hingegen werden in ihrer Akzeptanz auf Kun-
denseite vergleichsweise niedriger bewertet, was die relativ geringe Nutzung insbesondere von Self
Service Ansatzen durch Berater erklart. Allerdings finden sich Social Media Technologien in der Bera-
tungspraxis zur Reputationssteigerung recht haufig (Abbildung 11), wahrend gleichzeitig die Kunden-
akzeptanz nicht eindeutig positiv gesehen wird (Abbildung 12) — hier zeigt sich ein gewisser Wider-
spruch. Klientenseitig wird dieser Sachverhalt durch die im Vergleich geringere Akzeptanz von Self-
Service Consulting, Social Media Tools und Blogs in ahnlicher Weise gespiegelt (siehe Kapitel 3.2).

Klientenseitige Akzeptanz eingesetzter Beratungstechnologien

Audio-/Video-Konferenzen _ =205
Cloudbasiertes Dokumentenmanagement _ n=171
Data/Process Mining Tools _m n=40
Content Marketing 7‘ n=T0
Chats ' n=127
Webbasiertes Coaching [IIEEEE n=38
Social Media [EEH 26,8 n=165
Seli-Service Consulting 4 8,69 n=42
® hoch eherhoch  mmittelmaRig m eher gering gering

Abbildung 12: Klientenseitige Akzeptanz eingesetzter Beratungstechnologien
(n = Antworten je eingesetzter Beratungstechnologie)

Mit Einzug digitaler Beratungstechnologien im Consulting ergibt sich, gerade bei hoher Virtualisierung
des Beratungsansatzes, auch eine Notwendigkeit, andere Abrechnungsmodelle als die herkdmmliche
Zeitverrechnung anzuwenden. Einmalige Paketpreise erfahren hier insgesamt die héchste Akzeptanz
aller befragten Beratungsvertreter. Die Kombination von Basispreis und einer ,Pay per use”-Variante
akzeptieren noch Uber ein Drittel der Teilnehmer. Dabei sind die ,Pay per use”-Modelle je Nutzungs-
dauer und je Anfrage hoher bewertet als je Benutzerlizenz und je Datenvolumen (Abbildung 13).
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Akzeptanz neuer Abrechnungsmodelle
fur virtualisierte Beratungsformen

Fixe, einmalige Paketpreise flir Einzelleistungen

0,
oder Leistungsbiindel 68,6%

Kombination Basispreis und "Pay per use"
"Pay per use" - je Nutzungsdauer (Min, Std)
"Pay per use" - je Anfrage

Abonnement mit Lizenzgebilhr

Entgeltfrei

"Pay per use" - je Benutzerlizenz

"Pay per use" - je Datenvolumen

Abbildung 13: Akzeptanz neuer Abrechnungsmodelle fiir virtualisierte Beratungsformen
(n=197)

2.3 Trends und zukiinftige Entwicklungen

Im Rahmen der Trends und zukiinftigen Entwicklungen im Kontext der digitalen Transformation des
Consultings wurden die Themenkomplexe Datenschutz, verdnderte Beraterqualifikationen, die Rele-
vanz verschiedener Formen der digitalen Transformation sowie globale Marktveranderungen in den
Mittelpunkt der Befragung gestellt.

Aspekte von Datenschutz und Datensicherheit beim Einsatz digitaler Beratungstechnologien werden in
allen Phasen eines Beratungsprojektes (Akquise, Organisatorische Projektvorbereitung, Problemanaly-
se, Problemldsung & Implementierung sowie Nachbereitung) als Gberdurchschnittlich wichtig erachtet
(Abbildung 14). Hierbei zeigen die Befragten eine deutliche Zustimmung von mehr als 68% Uber alle
Projektphasen hinweg. In den Projektphasen Problemanalyse, sowie Problemldsung und Implementie-
rung wird die Relevanz besonders hoch bewertet, da hier Interna der Klienten am deutlichsten im Fo-
kus stehen.

Relevanz von
Datenschutz, Datensicherheit und Datensicherung

Auise | <5

Organisatorische Projektvorbereitung 83,2%

Problemanalyse 91,3%
|

Problemlésung und Implementierung _ 92,9%

Nachbereitung | ¢ -
J

Abbildung 14: Relevanz von Datenschutz, -sicherheit und -sicherung (n=191)
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Um die Bedeutung digitaler Beratungstechnologien im Vergleich zur herkémmlichen klassischen Face-
to-Face Beratung im deutschen Beratungsmarkt zu ermitteln, sollten die Studienteilnehmer
ausgewahlte Aussagen nach ihrer Zustimmung bewerten (Abbildung 15). Im Durchschnitt empfindet
die Mehrheit der Befragten (ca. 85%), dass die Feinjustierung der Kombination ,klassisch - digital”
abhangig vom einzelnen Projekt und Klienten zu wahlen ist. Dabei sollen digitale
Beratungstechnologien klassische Beratungsleistungen vorrangig unterstiitzen (ca 75% Zustimmung).
Derzeit bietet noch gut die Halfte (ca. 53%) aller Befragten Uberwiegend klassische
Beratungsleistungen an und sehen dabei keine Notwendigkeit, digitale Beratungstechnologien dort zu
integrieren. Dieser Gruppe von Skeptikern steht wiederum eine zweite Gruppe von Optimisten
gegenliber. So erachten 36% der Befragten eine Kombination klassischer und digitaler
Beratungsleitungen als nicht notwendig, weil sie davon (berzeugt sind, dass digitale
Beratungstechnologien zukiinftig klassische Beratungsleistungen komplett ersetzen sollen. Diese
Ansicht ist insbesondere in Feldern der IT-nahen Beratung, Softwareentwicklung und
Systemintegration verbreitet. Angesichts des insgesamt immer noch moderaten Einsatzes
fortschrittlichster digitaler Beratungstechnologien (wie z.B. Data und Process Mining Werkzeugen,
siehe Abbildung 11) und innovativer Beratungsansdtze (wie z.B. Crowdbasiertes Consulting) ist das
eine sehr optimistische Einschatzung, die zukiinftig einen noch viel massiveren Technologieeinsatz
erfordern wiirde.

Die dazugehdrige Spiegelfrage in der Klientenstudie zeigt ein dhnliches Bild zum Verhéltnis der
klassischen Beratungsleistungen und neuen digitaler Beratungstechnologien. Hier wird der Einsatz
digitaler  Beratungstechnologien insbesondere in  Abhangigkeit von kundenindividuellen
Anforderungen und primar als Unterstlitzung der klassischen Beratung gesehen (siehe Kapitel 3.2).

Die Kombination zwischen klassischer Beratungsleistung und dem
Einsatz von digitalen Beratungstechnologien ist ...

unabdingbar, um unseren Klienten und dem Trend

0
der Digitalisierung gerecht zu werden. T

notwendig, um digitale Beratungstechnologien

0
vorrangig in Projekten einzusetzen. 59,4%

notwendig, um klassische Beratungsleistungen durch

digitale Beratungstechnologien zu unterstitzen. TR

abhangig voem einzelnen Projekt und Klienten. 85,1%

nicht notwendig, da unser Beratungsunternehmen

0
vorrangig klassische Beratungsleistungen anbietet. HES

nicht notwendig, da digitale Beratungstechnologien

0/
klassische Beratungsleistungen ersetzen sollen. He

Abbildung 15: Klassische Beratungsleistung vs. digitale Beratungstechnologie (n=187)

Bei der Frage, inwiefern sich die Bedeutung typischer Beraterqualifikationen durch den Einsatz digitaler
Beratungstechnologien verandert, werden die Affinitdt im Umgang mit technischen Tools,
Kommunikationsfahigkeit und eine schnelle Auffassungsgabe als starker relevant erachtet (Abbildung
16). Hingegen werden Programmierkenntnisse sowie Mobilitdt und Reisebereitschaft als geringer
relevant bewertet. Hier zeigt sich, dass die Virtualisierung von Beratung einerseits Reisetatigkeiten
einsparen soll. Andererseits steht aber eher nicht der Softwareentwickler im Fokus, sondern Berater,
die zukiinftig gute und breite Technologie- und Werkzeugkenntnisse benétigen, um einschatzen zu
kdnnen, wann welche MaBnahmen der Virtualisierung von Consulting sinnvoll und umsetzbar sind.
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Teamfahigkeit sowie fachliche und brachenbezogene Beraterkompenez bleiben dabei auch in Zukunft
unverandert bedeutsam.

Veranderungen der Beraterqualifikationen

Affinitat im Umgang mit technischen Tools 45,4%

Kommunikationsfahigkeit

Schnelle Auffassungsgabe

Fachliche Kompetenz entsprechend Beratungsansatze

Fremdsprachenkenntnisse 6% 42,8%

Branchenkompetenz bezogen auf Klientenbranche
Teamfahigkeit

Programmierkenntnisse -

Mobilitat & Reisebereitschaft

m starker eher starker m unverandert m eher geringer geringer

Abbildung 16: Verinderungen der Beraterqualifikationen (n=183)

In der Klientenbefragung werden die Qualifikationen Affinitdt zu digitalen Technologien sowie eine
ausgepragte Kommunikationsfahigkeit, die an Berater im Zuge der digitalen Transformation gestellt
werden konnen, ebenfalls als starker relevant erachtet (siehe Kapitel 3.2). Beim Thema
Programmierkenntnisse gibt es hingegen einen leichten Widerspruch - Kunden messen hier eine
zukuinftig groBere Bedeutung zu als Berater.

Die digitale Transformation von Geschaftsmodellen im Beratungsmarkt kann in verschiedene Formen
unterteilt werden. Nissen (2018) differenziert fiinf Arten der digitalen Geschaftsmodell-Transformation
fir Beratungsunternehmen (siehe Abbildung 17). Dabei wird zwischen evolutionarer und disruptiver
Transformation der Geschaftsmodelle durch innovative Technologien unterschieden. Die digitale Evo-
lution beschreibt dabei eine schrittweise Transformation, die einzelne Bestandteile eines Geschaftsmo-
dells betreffen. Wohingegen die digitale Disruption die vollstandige Verdrangung einer bisherigen
Leistung im Beratungskontext durch neue digitale Technologieinnovationen darstellt.

Insgesamt sehen die Befragten alle Formen der digitalen Geschaftsmodell-Transformation als grund-
satzlich relevant flr das Consulting Geschéaft an. Demnach ist ein generelles Umdenken im Beratungs-
markt erkennbar. Die Potenziale technologiebasierter Losungen werden anerkannt und es ist klar, dass
die eigenen Geschaftsmodelle einer kritischen Uberpriifung unterzogen werden sollten. Im direkten
Vergleich werden jedoch die Formen der digitalen Evolution als starker relevant erachtet als die For-
men der digitalen Disruption. Hierdurch werden letztlich die Risiken begrenzt, aber méglicherweise
auch Chancen zu spat ergriffen oder vertan.

Uber die richtige Herangehensweise an das Thema digitale Transformation besteht auch auBerhalb der
Beratungsbranche heute durchaus noch Uneinigkeit. So empfiehlt beispielsweise ClauB (2016) einen
iterativen Veranderungsprozess indem man ,groB denkt, aber klein anfangt”, da Geschaftsmodelle sehr
komplex strukturiert sind. Hingegen berichten Klimmer und Selonke (2016) auf Basis eigener
empirischer Untersuchungen, dass sich viele ihrer Interviewpartner fir einen "Turbo-Einstieg” in das
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Zum aktuellen Stand der digitalen Transformation
im deutschen Markt flir Unternehmensberatung

:IllBDU

Bundesverband Deutscher
Unternchmensberater eV,

WD

Thema entschieden haben. Sie haben GroBprojekte ins Leben gerufen, die so weit wie moglich auf
dem Wissen und den Ideen der Belegschaft aufbauen.

Digitale Transformation

Digitale Evolution

Wertversprechen
iberdenken

Delivery Modellder
Leistung &ndern

Neues digitales
Geschift generieren

Digitale Disruption

Leistungen ersetzen

* Prasenz in + Sich auf neue Art * Neue Leistungen + Leistungen werden + Neue digitale
aktuellen Markten mit Kunden (und erganzen das durch digitale Geschaftsmodelle,
verstédrken, aber Partnern) Kerngeschaft Technologie welche die
Fokus &ndern verbinden ersetzt Branche

+ Neue Partner ins Neupositionierung grundlegend

* Produkte und . digitale Okosystem || * ! verandern
Leistungen neu Beispiele: int%»;;lrierenDGYSt im Markt L
kombinieren - Online Beispiele:

S Beratungsshops Beispiele: Beispiele: ggonv;g;?gced

* Remote Consuffing « McKinsey Analytics + Digitale

+ Risikoanalysen fir Assessments - Freelancer-
Beratungskunden + BearingPoint » Markiplatze
im Abo (Daten- ParsileEed + Process Mining
integration und Consulting
Tool Know How) + Data Mining

Branchenmodell
neu erfinden

Abbildung 17: Fiinf Arten der digitalen Geschaftsmodell-Transformation im Consulting
(in Anlehnung an Nissen 2018)

Digitale Evolution starker relevant als Digitale Disruption

Werte- Delivery Modell neues digitales Leistungen Branchenmodell
versprechen der Leistung Geschaft ersetzen neu erfinden
iiberdenken dndern etablieren

72,6%

12,8%

14,6%

51,8%

23,2%

Digitale Evolution

m hdoher relevant

18,6%

m mittelméRig relevant

50,0%

Digitale Disruption

m geringer relevant

Abbildung 18: Relevanz der Formen digitaler Geschiftsmodell-Transformationen (n=181)
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Dariiber hinaus wurden aktuelle Trends im Beratungsmarkt erfasst, indem die Studienteilnehmer nach
ihrer Meinung zum Einsatz von innovativen Beratungsansadtzen wie bspw. Open Communities und
Crowd-Consulting befragt wurden (Abbildung 19). Die Ergebnisse der Befragung zeigen, dass Open
Communities und Expertenplattformen zum verbesserten Wissens- und Erfahrungsaustausch zwischen
Beratern beitragen (54% Zustimmung). Ebenso fiihren aber Crowd-Consulting und Beratermarktplatze
auch zu einem erhdhten Wettbewerb im Beratungsmarkt (54% Zustimmung). Klar weniger als die
Halfte (40%) der Befragten stimmen damit (Uberein, dass Bewertungsmoglichkeiten auf
Beratermarktplatzen zur Imageverbesserung der eigenen Unternehmensberatung beitragen. Auch sind
nur 32% der Meinung, dass durch die disruptiven neuen Beratungsansatze vermehrt Kooperationen
und Firmenzusammenschliisse zwischen Beratungsunternehmen angestoBen werden.

Vielleicht am Uberraschendsten erscheint, dass nur 30% der Befragten glauben, dass
technologiebasierte Beratungsanbieter als neue Wettbewerber in den Markt eintreten. Wahrend
aktuell in der Tat viele technologiegetriebene Newcomer vor allem etablierte Beratungshauser als ihre
Kunden betrachten und Werkzeuge anbieten, um in klassischen Beratungsprozessen Teilaufgaben
starker zu automatisieren, so sollte das nicht davon ablenken, dass die gleichen Werkzeuge
(Datenanalyse-Tools wie von Inspirient als Beispiel) sehr wohl auch von groBen Beratungsklienten
sinnvoll eingesetzt werden konnten und damit ein direkter Wettbewerb zu etablierten
Beratungsanbietern entstiinde.

Marktveranderungen und Trends

54% der Befragten stimmen zu, dass Open Communities und Expertenplattformen den
Erfahrungsaustausch und Wissenstransfer zwischen Beratern verbessern.

—_—

‘ Ebenfalls 54% stimmen dem zu, dass Crowd-Consulting sowie Berater- und
Beratungsunternehmensmarktplitze den Wettbewerb im Beratungsmarkt steigern.

40% stimmen damit Gberein, dass Bewertungsmoglichkeiten auf Beratermarktplatzen
. zur Imageverbesserung der eigenen Unternehmensberatung beitragen.

o

Nur 36% stimmen klar zu, dass digitale Beratungsansatze durch glinstigere
Kostenstrukturen neue Kundenschichten erschlieRen.

32% der Befragten sind davon Uberzeugt, dass durch Crowd-Consulting, heue
technologiebasierte Beratungsanbieter oder Open Communities die
Wahrscheinlichkeit fir Kooperationen und Zusammenschliisse (M&A) erhoht wird.

Lediglich 30% der Befragten haben den Eindruck, dass technologiebasierte
Beratungsanbieter als neue Wettbewerber in den Markt eintreten.

Abbildung 19: Trends im Beratungsmarkt (n=175)

Nur 36% der Befragten stimmen klar zu, dass digitale Beratungsansdtze durch giinstigere
Kostenstrukturen neue Kundenschichten erschlieBen. Hier kdnnte das Potenzial falsch eingeschatzt
werden, da die Virtualisierung von Beratungsleistungen oft zu einer deutlichen Steigerung der
Skalierbarkeit von Beratung fiihrt und die Kosten senkt. Damit lasst sich einerseits Margenspielraum
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zurlickgewinnen, was besonders flr Standardleistungen des Commodity Consulting von Interesse ist.
Andererseits riicken aber auch Zielgruppen ins Blickfeld, die sich klassisches Consulting in der Regel
nicht leisten wirden. Als Beispiel mag hier wieder die digitale Assessment-Losung BestPrax.de dienen,
mit der Zahnarztpraxen ein Benchmarking im Sinne der Strategieberatung ermoglicht wird, aber zu
einem geringen Bruchteil der Kosten eines persdnlichen Strategieberaters.

2.4 Zusammenfassung der Ergebnisse und Handlungsempfehlungen

Quick Fact 1:

..Die Mehrheit der Befragten ordnet sich der klassischen Face-to-Face-Beratung zu, wobei der Anteil der
Digital Enthusiasts in der Softwareentwicklung sowie IT-Beratung héher ist.”

Kunden sind hier hinsichtlich der Technologieaffinitat teils weiter als ihre Berater. Die Akzeptanzvorausset-
zungen fir digitale Beratungsleistungen scheinen auf der Klientenseite oft grundlegend gegeben. Beratungs-
hauser sollten das nutzen und offener fiir den digitalen Wandel auch hinsichtlich ihrer eigenen Prozesse sein. Es
gilt letztlich, sinnvolle Synergien zwischen klassischer Face-to-Face-Beratung und Digitalisierungstechnologien
zu entwickeln. Um Digitalisierungstechnologien in den Berateralltag weiter zu integrieren, ware es hilfreich,
wenn Kunden ihre Nachfrage nach einem derartigen Technologieeinsatz gezielt ansprechen.

Quick Fact 2:

.Im Vergleich zur BDU-Studie 2016 ist ein deutlicher Fortschritt im Reifegrad bei der Virtualisierung von
Unternehmensberatung erkennbar.”

Dieses optimistische Bild wird allerdings getribt, wenn man die faktische Nutzung von Beratungstechnologien
genauer betrachtet (vgl. Quick Fact 3). Das gute Ergebnis bei der Selbsteinordnung der Berater in eine der vier
Ebenen unseres Reifegradmodells muss daher als tendenziell zu optimistisch betrachtet werden.

Quick Fact 3:

.Die tatsdchliche Nutzung digitaler Beratungstechnologien sowie digitaler Beratungsansdtze kon-
Zentriert sich vorrangig auf etablierte Kommunikations-, Dokumentations- und Groupware Anwendun-

]

gen.

Hoch virtualisierte komplexe Losungen, wie Data und Process Mining oder Beratungs-Apps im Klienten Self-
Service bleiben aktuell ebenso die Ausnahme wie Ansatze des Crowdsourced Consulting. Hier besteht weiterhin
groBes Entwicklungspotenzial bei den Beratungsunternehmen, zumal Kunden durchaus Akzeptanz in vielen
dieser Bereiche zeigen.
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Quick Fact 4:

. Die klientenseitige Akzeptanz fiir komplexe Technologien des Data und Process Minings wird von Be-
ratern iiberraschend hoch eingeschdtzt, obwohl diese in der Praxis kaum zum Einsatz kommen.”

Unternehmensberatungen sollten gezielt Erfahrungen mit technologiegestiitzten Beratungsansatzen, welche
zum Teil der kinstlichen Intelligenz zuzuordnen sind, sammeln und ihre fachlichen Kenntnisse in diesen Berei-
chen ausbauen. Gerade der Einsatz analytischer Applikationen und kognitiver Systeme im Beratungsprozess
verspricht zukinftig massive Wettbewerbsvorteile, da gleichzeitig die Beratungsqualitat gesteigert, die Kosten-
situation verbessert und die Projektzeiten tendenziell verkiirzt werden kénnen.

Quick Fact 5:

.Durch die Integration digitaler Beratungstechnologien werden gemdB der Befragten qualitative Kenn-
zahlen (Image, Projekterfolg) stirker positiv beeinflusst als bestimmte quantitative Kennzahlen (Anzahl
aktive Berater/Projekt, Anzahl akquirierte Auftrdge etc.)".

Ganzheitlich betrachtet gilt es jedoch, auch positive Verdnderungen der quantitativen projektbezogenen Kenn-
zahlen im Blick zu behalten und diese langfristig im Marketing gezielt zu adressieren. Aus Kundensicht lassen
sich beispielsweise quantifizierbare Vorteile in Form von giinstigeren Preisstrukturen und schneller verfligbaren
Projektergebnissen wahrnehmen und vermarkten.

Quick Fact 6:

~Einmalige Paketpreise sowie die Kombination aus Basispreis und variablem Kostensatz (Pay-per-use-
Modelle) werden als neue Abrechnungsmodelle fiir digitale Beratungstechnologien bevorzugt.”

Durch die digitale Verdnderung des Beratungsangebots stehen Beratungsunternehmen vor der Herausforde-
rung, ihre bisherigen Abrechnungsmodelle zu verdndern und an digitale Leistungen anzupassen. Aktuell er-
scheinen hierfiir Paketpreise und eine Kombination aus Basispreis und variablem Kostensatz am sinnvollsten.

Bei Nutzung digitaler Beratungsangebote ergeben sich fiir Klienten von Beratungsprojekten neue Preiskalkula-
tionen, die nicht auf bisherigen Beratersatzen beruhen. Durch Pay-per-use-Modelle sind nutzungsgerechte und
damit glinstigere Preisstrukturen fir einzelne digitale Beratungsleistungen zu erwarten.

Quick Fact 7:

.Datensicherheit und Datenschutz werden von den befragten Beratern in allen Phasen eines Beratungs-
projektes als iiberdurchschnittlich wichtig erachtet. In den Projektphasen Problemanalyse sowie Prob-
lemlosung und Implementierung wird die Relevanz im Mittel mit iiber 90% am stdrksten bewertet.”

Diese Thematik bietet fir Unternehmensberatungen einen noch sehr hohen Diskussionsbedarf und droht zu
einem zentralen Hemmnis bei der Entwicklung und Verbreitung von digitalen Beratungsangeboten zu werden.
Zur Wahrung der Klienteninterna sind hier geeignete SchutzmaBnahmen zu konzipieren.
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Quick Fact 8:

.Eine Kombination von klassischer und digitaler Beratungsleistung hdngt fiir 85% der Befragten vor-
rangig vom Projekt und jeweiligen Klienten ab. Dabei sollen digitale Beratungstechnologien klassische
Beratungsleistungen primdr unterstiitzen (>75% der Befragten). 36% der Berater erwarten sogar den
vollstdndigen Ersatz klassischer Beratungsleistungen durch digitale Technologien.”

Kurzfristig scheint der Einsatz digitaler Beratungstechnologien in Kombination mit klassischer Face-to-Face-
Beratung der Standard zu werden, wobei der Mix vom jeweiligen Projekt und Klienten abhdngig gemacht wird.
Langfristig sollte jedoch der Anteil digitaler Technologien in Beratungsprojekten zunehmen und sukzessiv
ausgewahlte klassische Beratungsleistungen ersetzen. Bereits heute ist dies beispielsweise beim Einsatz leis-
tungsfahiger Data und Process Mining Werkzeuge in ersten Ansétzen erkennbar.

Klienten, die das Potenzial technologiegetriebener Beratungsansatze verstanden haben, werden in zukinftigen
Beratungsprojekten einen verstarkten Einsatz solcher Technologien fordern, wobei der Ruckgriff auf personli-
che Beratung im Bedarfsfall moglich sein sollte.

Quick Fact 9:

.Eine stirkere Affinitdt im Umgang mit technischen Tools sowie Kommunikationsfdhigkeit und eine
schnelle Auffassungsgabe werden zukiinftig als stirker relevante Beraterqualifikationen erachtet. Hin-
gegen werden Programmierkenntnisse sowie Mobilitit und Reisebereitschaft von den befragten Beratern
als zukiinftig tendenziell weniger relevant erachtet. Andere Qualifikationen bleiben demnach weitge-
hend gleich wichtig wie bei klassischen Beratungsformen.”

Neuartige Digitalisierungstechnologien erfordern von Beraterinnen und Beratern zwar weniger Programmier-
kenntnisse, daflr eine starkere Affinitat zur Technologie, womit eine schnelle Auffassungsgabe sowie Kommu-
nikationsstarke verbunden sind, um digitale Beratungsleistungen sinnvoll und verstandlich im Beratungsprojekt
anzubieten und umzusetzen. Gleichzeitig wird die Reisebereitschaft im Vergleich zur bisherigen Beratung weni-
ger gefordert.

Quick Fact 10:

.Der Relevanz digitaler Geschiiftsmodell-Transformationen in der Unternehmensberatung stimmt die
klare Mehrheit der Befragten zu. Formen der digitalen Evolution werden als stdrker relevant erachtet als
Ausprdgungen der digitalen Disruption.”

In den Unternehmensberatungen ist ein generelles Umdenken erkennbar: Geschdftsmodelle missen einer
kritischen Uberpriifung unterzogen und technologische Potentiale fiir die digitale Neuausrichtung im Bera-
tungsmarkt erkannt und genutzt werden. Weniger radikale Ansatze, bestehende Geschaftsmodelle zu veran-
dern oder zu erganzen, sind dabei mit geringeren Risiken verbunden und somit geeignet, erste Erfahrungen
mit der digitalen Transformation eigener Leistungen und Prozesse zu sammeln. Allerdings sind die Chancen
(bei gleichzeitig erhdhten Risiken) im Bereich digitaler Disruption der Geschaftsmodelle hoher.

29



i L]
oy AWSI 1)

fiir digitale Produkte und Prozesse

Quick Fact 11: (Zusammenfassung weiterer Einschdtzungen)

.Open Communities und Expertenplattformen tragen zu einem verbesserten Wissens- und Erfahrungs-
austausch in der Beratung bei. Gleichzeitig erhohen Crowd-Consulting und Beratermarktplitze den
Wettbewerb im Beratungsmarkt. Nur 30% der Befragten glauben, dass technologiebasierte Beratungs-
anbieter als neue Wettbewerber in den Markt eintreten. Ebenfalls lediglich ein Drittel vermuten giinsti-
gere Kostenstrukturen durch digitale Beratungsansdtze.”

Beratungshauser sollten den Blick auf digitale Newcomer als direkte Wettbewerber im Beratungsmarkt nicht
verlieren, da diese durch automatisierte und intelligente Technologien ein fiir Klienten interessantes Angebot
aufbauen konnen. Digitale Beratungsanséatze, insbesondere in Verbindung mit Cloud-Technologien, skalieren
besser als klassische, personalintensive Beratung, was zu besseren Kostenstrukturen fiihrt und somit auch gtins-
tigere Preise ermdglicht. Auch wenn technologiebasierte Newcomer in der Beratung aktuell oft vor allem etab-
lierte Beratungshauser als Kunden fiir inre Werkzeuge und Anséatze im Fokus haben, wird sie mittelfristig nichts
davon abhalten, auch auf Beratungskunden direkt zuzugehen.

Fur Klienten treten neue Beratungsleistungen und -anbieter in den Markt, welche neue Mdglichkeiten der
Beratung eréffnen. Somit konnten auch Kundengruppen, die bisher aus Kostengriinden auf Beratungsleistun-
gen verzichtet haben, von einem digitalen Beratungsangebot profitieren.
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3 Klientenperspektive

Im Folgenden werden das Design und der Ablauf der Klientenbefragung, sowie die Struktur der Stich-
probe und deren Ergebnisse mit resultierenden Handlungsempfehlungen ausfiihrlich dargestellt.

3.1 Design der Studie und Struktur der Stichprobe

Neben einer ausfihrlichen Literaturbestandsaufnahme wurde, basierend auf einschldgiger Literatur der
vergangenen Jahre, im Vorfeld eine zielgerichtete Trendidentifikation und -analyse durchgefiihrt. Hier-
bei zeigten sich Trendstrdme insbesondere hinsichtlich des Einsatzes von Technologien bei der Kun-
denkommunikation sowie der zunehmenden Standardisierung von Beratungsmethoden und
-prozessen (z.B. Ennsfellner et al. 2014; Lippold 2016).

Zur Erstellung und Ausarbeitung der Erstfassung des Fragebogens wurden im ersten Schritt gestiitzte
Telefoninterviews durchgefiihrt. Hier haben Domanenexperten aus Wirtschaft und Wissenschaft ihr
Wissen Uber die technologische Entwicklung des Marktes und der Beratungsprozesse in die Konzep-
terstellung einflieBen lassen. Im Anschluss daran erfolgte ein BDU-interner Pretest mit finf Teilnehmern
sowie ein externer Pretest mit 25 Teilnehmern. Der finale Fragebogen wurde mithilfe der Software EFS
Survey der Questback GmbH erstellt, die von der TU IImenau bereitgestellt wurde.

Der Fragebogen wurde hinreichend anonymisiert, enthielt keine Anreiz-Mechanismen (,Incentives”)
und wurde am 17.07.2017 live geschaltet. Bis zum 30. September 2017 konnten insgesamt 67 verwert-
bare Datensdtze erhoben werden. Die Auswertung erfolgte Uber das Evaluationssoftwaretool SPSS der
International Business Machines Corporation (IBM). Der Fragebogen enthielt 23 Fragen sowie acht
Spiegelfragen, die auf die Spiegelstudie zur Beraterperspektive referenzierten.

Zunachst folgen demographische Angaben zu den befragten Beratungskunden. Bezogen auf die Un-
ternehmensgréBe sind sowohl kleine und mittelstdndische Unternehmen (KMUs) als auch GroBunter-
nehmen (GUs) vertreten (Abbildung 20). Dabei sind Teilnehmer aus dem Management und Angestellte
annahernd gleich verteilt (Abbildung 21).
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Sowohl Vertreter aus KMUs als auch aus GUs vertreten

Co = > 1000

= 501-1000
= 251- 500
m 51-250

‘ 10-50
<10
23%

Abbildung 20: UnternehmensgréBen der Befragungsteilnehmer (n=67)

Vertreter aus Management und Angesteliten halten sich die Waage

= Angestellter
Vorstand/Geschaftsflihrer
Leiter Fachabteilung

= Teamleiter

m Sonstiges

Abbildung 21: Organisationale Funktionsverteilung der Teilnehmer (n=67)

76% der Teilnehmer sind unter 45 Jahre alt. Somit nahmen mehrheitlich Teilnehmer jiingeren und mitt-
leren Alters teil. Vertreten sind dabei Kunden aus stark diversen Branchen. Keine Branche tiberwog klar
die anderen. Somit spiegeln die Teilnehmer den allgemeinen Beratungsmarkt wider (Abbildung 22).
Mit 13% sind Kunden aus der Automobilbranche am haufigsten vertreten.
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Breite Basis an Vertretern unterschiedlicher Branchen

® Sonstige

Automobilindustrie

2% IT
® Gesundheitswesen (Medizin)
® Fitness- und Gesundheitswesen
13% ® Handel
: ® Medien
6%

Finanzindustrie
] gt o
Transport & Logistik
12%
- Energie & Umwelt

W Lotel & Touristik

8%

- Dienstleistung

Chemie & Pharma

Abbildung 22: Branchenverteilung der Befragungsteilnehmer (n=67)

Uber 69% nahmen dabei mindestens einmal in den letzten sechs Monaten Beratungsleistungen in An-
spruch, wobei der Anteil an Managementberatung (Organisation- und Prozessberatung sowie Strate-
gieberatung) Uberwiegt (Abbildung 23).

Uberwiegender Anteil der Beratungsprojekte in den letzten 6 Monaten im Bereich der Managementberatung

70 65%
60
50 41%
40 35% 33%
30 26%
20 15%
‘ [
0
Organisations- und Strategieberatung HR Beratung IT Softwareentwicklung Outsourcing/Managed
Prozessberatung und -integration Services

Abbildung 23: Inanspruchnahme von Beratungsleistungen durch die befragten Klienten in den
letzten 6 Monaten (Prozentwerte, n=65)

33



4 o e
llIIBDU AWS' o* m Zum aktuellen Stand der digitalen Transformation

Bundesverband Destsche August-Wilhelm Scheer Institut im deutschen Markt flir Unternehmensberatung

Unternehmensberater eV. fiir digitale Produkte und Prozesse

Zusammenfassend reprasentiert die ausreichende Diversitat der Teilnehmer den allgemeinen und ge-
mischten Beratungsmarkt, wodurch generelle Erkenntnisse zu Kundenpraferenzen abgeleitet werden
kdnnen.

3.2 Auf dem Weg zur digitalen Beratung

Der Weg hin zu digitalen Beratungsleistungen wird maBgeblich durch die Bereitschaft der Kunden
beeinflusst, Technologien im Beratungsumfeld einzusetzen.

Die Teilnehmer gaben an, ihre Unternehmen als grundsdtzlich offen gegeniiber digitalen Technologien
zu bezeichnen. Dabei sehen sich 18% als digitale Enthusiasten, 77% als teils offen und 5% als klassisch-
traditionell. In der Grundhaltung sind die Kunden somit mehrheitlich offen fir Uberzeugende digitale
Ansatze.

Zu Beginn der inhaltlichen Befragung wurden die Teilnehmer nach ihrer allgemeinen Haltung zur digi-
talen Beratung befragt. Es zeigt sich, dass sich aktuell Giber 67% der Befragten bereits vorstellen kon-
nen, in Zukunft digitale Beratungsleistungen mittels neuer Beratungstechnologien in Anspruch zu neh-
men (Abbildung 24).

Dies belegt, dass bereits heute eine Nachfrage nach digitaler Beratung besteht. Dies ist erstaunlich, da
digitale Beratung im Alltag der Beratungsbranche noch nicht etabliert ist. Eine Mehrheit der Kunden
sieht also bereits heute in der Summe Vorteile, welche einen Einsatz digitaler Beratung in ihrem kon-
kreten Fall begriinden wiirden.

Zwei Drittel der Befragten wollen in Zukunft digitale Beratungsleistungen nutzen, aber nur ein geringer
Anteil (6%) tut dies aktuell bereits.

Nehmen wir bereits in
Anspruch.

Planen bis Ende des
Jahres oder
kommendes Jahr in
Anspruch zu nehmen.

Noch nicht, kbnnen es
uns vorstellen.

Abbildung 24: Bereitschaft der Teilnahme in Zukunft digitale Beratungsleistungen mittels
digitaler Beratungstechnologien in Anspruch zu nehmen (n=64)

Um digitale Beratungsdienstleistungen anzubieten, gilt es daher die Faktoren zu identifizieren und zu
nutzen, welche der Kunde bereits heute in der Summe wahrnimmt und diese in grundlegende Qualitats-
kriterien zu Uberfihren.
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Hierzu wurden die Teilnehmer in der Studie gebeten, Qualitatsfaktoren der klassischen Beratung und
der digitalen Beratung auszuwahlen und in Relation zu setzen.

Das Ergebnis zeigt Abbildung 25. Sie gibt Auskunft Gber die Erwartungshaltung beziliglich der Quali-
tatsfaktoren. Insbesondere vier Werte sind hier hervorzuheben, die sich teilweise um mehr als 50% zur
Wertbasis unterscheiden.

Schnelligkeit und Werkzeuge werden zunehmend Wettbewerbsfaktoren einer Digitalwirtschaft. Auch der
personliche Kontakt wird wertgeschatzt. Dagegen konnten Erfiillungsqualitit und soziale Kompetenzen im
Verhéltnis weniger wichtig werden.

Kompensation

Asthetik der Beratungsleistung
schnelle Beauftragung
Reputation

Flexibilitat der Dienstleistung

renomierte Tools & Methoden

Datenschutz
Kostenglinstiges Angebot
Innovationsfahigkeit
Beziehungsqualitat
Klientenintegration

Reaktionsfahigkeit

soz. Beratungskompetenz

Transparenz der Leistung
Effizienz

Verfugbarkeit

schnelle Abwicklung

Beratungsprozessqualitat
Zielerreichung

persénlicher Ansprechpartner

Erfillung des DL-Versprechens

Hlii'llih\uw“"

Beraterkompetenz

o
(=Y
o
N
o
w
o
N
o
(¥ ]
o
D
o

70

Qualitatsfaktoren digitaler Beratung ® Qualitatsfaktoren klassischer Beratung

Abbildung 25: Wichtigste Qualitdtsfaktoren digitaler und klassischer Beratungsleistungen
(durchschnittliche prozentuale Zustimmung pro Kunde) (n=60)

Bezliglich digitaler Beratung erwarten die Kunden insbesondere eine schnellere Abwicklung der Bera-
tungsleistung und einen klaren Einsatz renommierter State-of-the-art Technologien. Dabei erwarten sie
mit Bezug zu den klassischen Angeboten bei digitalen Angeboten eine geringere Erfiillung des Dienst-
leistungsversprechens. Dies ist so zu interpretieren, dass der Kunde im Gegensatz zu klassischer Bera-
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tung keine generellen One-Stop-L&sungen erwartet, sondern konkret definierte (und modulare) Leis-
tungsbiindel. Zudem wird, einhergehend mit steigender Virtualitét - zumindest in Relation - weniger
soziale Beratung erwartet.

Neben den Erwartungen bezogen auf die Qualitat der digitalen Beratungsleistungen wurden zudem
Vorteile und Nachteile der digitalen Beratung erfragt. Aus Sicht der Kunden ergeben sich klare Vorteile
aus der Orts- und Zeitflexibilitat, damit einhergehende Einsparung der Reisekosten, Zeitersparnis tiber
die Projektlaufzeit und hohere Verfligbarkeit samt kiirzeren Reaktionszeiten (Abbildung 26). Somit
werden insbesondere organisatorisch-projektbezogene Vorteile wahrgenommen, welche auch groB-
tenteils den Erwartungen der Beratung entsprechen (Nissen et al. 2015).

Insbesondere organisatorisch-projektbezogene Faktoren werden als Vorteile wahrgenommen

Transparente Abrechnung mmmmm 8 2
Grélere Beraterauswahl mmmm 10,2
Transparenz der Leistung mm 14,3
Wiederverwendbarkeit m— 0,4
Zeitzonenlibergreifendes Arbeiten IEE——— 2/ 5
Nutzung innovativer Produkte IEEE—————— )] 5
Geringere Preise ma———— )06, 5
Schnellere Zugriff auf Beratungsleistung S ———————— 30,6
Wissensaustausch IEEEEEEEEESSS—————— 34 7
Hohere Verfugbarkeit meeeeeessssssssssssss——m 33,8
kirzere Reaktionszeit IEEEEEEEEEES————— 42 O
Zeitersparnis Projektlaufzeit - ——— 0,0
Einsparung von Reisekosten Imammmmmmmmmmmm——— 1,2

Réumliche & Zeitliche Flexibilitdt m — SSS—— 6O ]

0 20 40 60 80
Abbildung 26: Vorteile digitaler Beratungsangebote aus Kundenperspektive
(Zustimmung in %) (n=61)

Als wesentliche Hemmnisse digitaler Beratung werden die Schwachung der Kunden- und Beraterbezie-
hung, Probleme in der Kommunikation und Koordination, IT-Sicherheitsprobleme und mangelnde
Akzeptanz auf Mitarbeiterseite gesehen (Abbildung 27).
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Insbesondere Kommunikations-, Koordinations- und Sicherheitsfaktoren werden als
Nachteile wahrgenommen
unkontrollierbare Projektkomplexitat mmmmm 8 2
schlechtere Qualitst m—— 14 3
Intransparent des Marktes  IEEE————— 2014
Geringere Loyalitst m——— )2 4
steigende Koordinationsaufwand IEEEEES———— /4 5
Kontrollveriust ImEG—————— )3 6
niedrger Reifegrad I 32,7
mangeinder Fit zu Untemehmen I—————————— 3/ 7
hohe technische Abhangigkeit ITEETTT————————— 34 7
Standardisierung IEEEEEEE—————— 36,7
Fehlende Akzeptanz IEEEEEEEEEEEEEES—————— 33 8
IT- Sicherheitsprobleme I 40’8
Probleme in Kommunikation, Koordination und Kooperation ssssssss—————————— 0 0

Schwachung der Kunden und Beraterbeziehung e ——————— 50 7

0 20 40 60 80

Abbildung 27: Hemmnisse betreffend digitaler Beratungsangebote (Zustimmung in %) (n=61)

Nach Feststellung der Vorteile wurden die erwarteten Einsatzmoglichkeiten, konkret die erwartete Nut-
zenstiftung nach Projektphase erfragt. Zur Frage bestand die Annahme, dass insbesondere der person-
liche Erstkontakt in der Beratung im Fokus steht. Dies wurde mittels der Umfrage bestatigt (Abbildung
31). Eine hohere Bereitschaft zum Einsatz digitaler Beratung besteht in den Umsetzungsphasen. Die
hochste Bereitschaft besteht in der Nachbereitung. Auch dies trifft die Erwartungen der Autoren, da
hier auf Kundenseite von einer geringeren Notwendigkeit zum personlichen Kontakt auszugehen ist. Es
ergibt sich eine grundsatzliche Bereitschaft, digitale Beratungsleistungen in Anspruch zu nehmen (Ab-
bildung 28).

Abbildung 29 zeigt jedoch klar, dass trotz der wahrgenommenen technologischen Dringlichkeit des
Einsatzes digitaler Beratung diese insbesondere als komplementar zur klassischen Beratung gesehen
wird. Sie wird diese somit aus Sicht der Kunden nicht ersetzen, sondern primdr unterstiitzend ergdnzen.
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Es besteht eine generelle Bereitschaft zur Nutzung digitaler Beratungstechnologien entlang des gesamten
Projektlebenszyklus

hoch
oc 5

4,5
4

3,96
3,8 3,66 B2
35 3,4
2,5
1,5
1

Akquise Vorbereitung Problemanalyse Implementierung Nachbereitung

w

8]

niedrig

Abbildung 28: Durchschnittliche Bereitschaft digitaler Beratungsmethoden und -technologien
wihrend der einzelnen Phasen eines Beratungsprojektes (Angaben in Mittelwerten) (n=59)

Digitale Beratungsleistungen werden insbesondere als notwendig komplementére
Unterstiitzung zu klassischen Angeboten wahrgenommen

unabdingbar, um unserem

Geschaftsmodell und dem Trend der _ 61,7

Digitalisierung gerecht zu werden

abhangig von den individuellen

Anforderungen an die Beratungsleistung 87,2

notwendig, da die digitalen ,
Beratungstechnologien klassische 729
Beratungsleistungen unterstiitzen

notwendig, um digitale

Beratungstechnologien vorrangig in _ 44 4

Projekten einzusetzen.

nicht notwendig, da digitale

Beratungstechnologien klassische - 14,6
Beratungsleistungen ersetzen sollen.

nicht notwendig, da unser Unternehmen
vor allem klassische Beratungsleistungen - 15,5
in Anspruch nimmt.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Abbildung 29: Erwartungen auf Klientenseite zur Hybridisierung klassischer und digitaler
Beratung (Teilnehmerangaben in %) (n=58)
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Eine Konsequenz ist, dass digitale Beratung auch zukinftig, ahnlich dem Omni-Channel-Handel, fir
Beratungsunternehmen als hybride Customer Journey betrachtet werden kann. Dabei steht die Akzep-
tanz einer Technologie und deren Nutzung in Abhangigkeit zur Beratungsleistung. Sie hangt somit
stark vom eigentlichen Beratungsszenario ab. Dabei zeichnet sich aus Kundensicht eine klare Akzep-
tanz der bereits starker etablierten Kollaborationstools ab. Hierbei existiert ein signifikanter Gap zwi-
schen der grundsatzlichen Akzeptanz von Beratungstechnologien und deren tatsachlichen Einsatz in
Projekten (Abbildung 30).

Eher unbekannten Technologien wird eine geringere Akzeptanz zugeordnet. AusreiBer sind dabei
Social Media und Blogs, welche trotz hoher Bekanntheit als eher ungeeignet fir Beratungsprojekte
angesehen werden. In der Vergangenheit wurden diese Medien insbesondere zum
Changemanagement und B2B Referenzkundenmarketing in Projekten verwendet (bspw. der Liveblog
der Firma Ottakringer, Ottakringer 2016). Hier ist der Nutzen fiir den Kunden noch klar zu vermitteln.

Es zeichnet sich insbesondere eine Akzeptanz von bereits etablierten Kollaborationstools ab

Blogs E—— 2 7
Social Media — WX
Self-Service Consulting 2.8
Produktkonfigurator I 2 O
Beratungsvermittlermarktplatz I 2 O
Beratungsshop I 2 O
Beratungsunternehmensmar Pl et o — 3.0
Onlinecoach I 3 2
Datenanalysetools 3.4
Chats e ——— 3 4
Clouddaten manageme Nt 36

Vi 0- UNd AU KON e e 2N o ——— 3 7

1 1.5 2 2.5 3 35 ) 45 5
niedrig hoch
Erfahrung mit digitalen Beratungstechnologien m Akzeptanz von digitalen Beratungstechnologien

Abbildung 30: Akzeptanz digitaler Beratungstechnologien und bestehender Erfahrungen der
Kunden (Angaben in Mittelwerten) (n=59)
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Hinsichtlich der Kompetenzen, die ein ,digitaler Berater” im Kundenumfeld mit sich bringen muss, sind
soziale Kompetenzen Uberraschenderweise am meisten gefragt. Argumentativ lasst sich daraus
ableiten, dass soziale Kompetenz zwar in Relation zur klassischen Beratung weniger wichtig werden,
der ,digitale Berater” seine sozialen Fahigkeiten aus Akzeptanzgriinden nicht ablegen sollte. Vielmehr
sollte die Virtualisierung der Prozesse und die Verringerung der physischen Prdsenz mit einem
gewissen Ausgleich an sozialen Fahigkeiten einhergehen, um das ,Feeling” des ,People Business”
aufrecht zu erhalten (Abbildung 31).

Der , digitale Berater muss IT-Experte unter Beibehaltung seiner sozialen Skills sein

Mohilitat/ Reisebereitschaft I———" 419
[————————————— |

schnelle Auffasungsgabe I fle

40,0
Kommunikationsfahigkeit S——

Programmierkenntnisse seessssssssssssssssmmms 32 6

51,2

Affinitat im Umgang mit technischen Tools -—

Teamfihigkeit I 52 3

Fremdsprachenkenntnisse TS 56 8

Branchenkompetenz bezogen auf Branche des
Kunden ==

FRen i Fompabenzentsprahsnd e e 53,5

Beratungsanséatze —
0 10 20 30 40 50 60
stérkere Relevanz eher starkere Relevanz = unverénderte Relevanz
m eher geringere Relevanz geringere Relevanz

Abbildung 31: Zukiinftige Relevanz der Beraterqualifikationen aus Klientensicht
(Angaben in %) (n=57)
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3.3 Trends der Digitalisierung in der Unternehmensberatung

Die Anforderungen, die Kunden an Beratungsleistungen stellen, haben, wie im letzten Abschnitt aufge-
zeigt, unterschiedliche Dimensionen, die evolutiondrer oder disruptiver Natur sein kdnnen. Ebenso
verhalt es sich mit den Weiterentwicklungen von Beratungsleistungen. Wahrend eine Evolution eine
schnellere Realisierung ermdglicht, kdnnen sich disruptive Innovationen als marktverandernder Faktor
erweisen. Vor diesem Hintergrund kann in Zukunft von einer zunehmend nachfrageinduzierten Digita-
lisierung der Beratungsmodelle ausgegangen werden.

In diesem Zusammenhang steht die Transformation klassischer Geschaftsmodelle von Beratungsunter-
nehmen in skalierbare, digitale Geschaftsmodelle. Nach Auffassung der Autoren gibt es hierbei zwei
Aspekte der Skalierbarkeit zu berlcksichtigen (Werth & Greff 2018).

e Der erste Aspekt ist die Fahigkeit, mit steigenden Gewinnen zu wachsen: Nur, wenn die Um-
satze schneller als die Kosten gesteigert werden kdnnen, profitiert ein digitales Unternehmen
von der Skalierbarkeit.

e Der zweite Aspekt ist die Fahigkeit, per se zu wachsen. Hohe Wachstumsraten sind eine
Grundeigenschaft digital wachsender Unternehmen.

Fir ein Beratungsunternehmen ist Skalierbarkeit ein interessantes, wenngleich problematisches Thema:
Um mehr Projekte durchfiihren zu kdnnen, bendtigt es mehr Berater. Genauer gesagt, erfordert die
Verdoppelung der Projekte eine Verdoppelung der Beraterzahl. So besteht eine lineare Korrelation
zwischen Projekten (Projektaufwand) und Personalbestand, d.h. klassisches Consulting skaliert linear.

Basierend auf den zwei Aspekten kdnnen jedoch vier Ansatze (Saulen) abgeleitet werden, die den Ska-
lierungseffekt auch in der Beratung ermoglichen (Abbildung 32). Die Ansatze haben sich in der Ver-
gangenheit bewdhrt und wurden bereits durch etablierte, erfolgreiche und exponentiell wachsende
digitale Unternehmen anderer Branchen erprobt (Stampfl et al. 2013).

Scalability of Service Provision

Separating Leveraging Enabling Automation &

Information- Assets & Customers & Algorithmic

based Parts Sharing Partners Processing
Economy

Abbildung 32: Skalierbarkeit digitaler Beratungsmodelle (Werth & Greff 2018)
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Core-Only Consulting

Im Beratungsbereich gibt es informationsbasierte Teile, die sich zur Automatisierung eignen. Sie beste-
hen aus Prozessaktivitaten, wie z. B. der Auswahl des richtigen Beraters, der Terminvereinbarung oder
der Rechnungsstellung. Alle vor- und nachgelagerten Aktivitdten der origindren Beratung konnen
durch die Informationstechnologie effizienter und skalierbar abgebildet werden, indem auf IT-
gestltzte Prozesse und einen klaren Kundenfokus gesetzt wird. Berater haben somit die Moglichkeit,
sich auf ihre Kernkompetenzen der Wissensvermittlung und des -transfers zu konzentrieren. Die Skalier-
barkeit wird dadurch erreicht, dass die Effizienz in den Hauptaktivitdten eines jeden Beraters steigt,
indem er von sich wiederholenden operativen Aufgaben befreit wird.

Ein geeignetes Pilotbeispiel fir die Trennung von physischen und immateriellen Teilen des Beratungs-
prozesses bildet der Dienstleistungs-Marketplace des August-Wilhelm Scheer Instituts (Abbildung 33).
Als vollintegrierte Webldsung umfasst der Marketplace den Verkauf, die Disposition und die Lieferab-
wicklung von Beratungsleistungen. Die Kunden kdnnen darin Beratungsleistungen auswahlen, verglei-
chen, anpassen, konfigurieren und kaufen. Die Beratungsleistung selbst wird aktuell noch traditionell
vor Ort erbracht. Eine Erweiterung zur Beratungsplattform unter Vollintegration virtueller Berater ist die
nachste Ausbaustufe zur vollintegrierten Core-Only Consulting Losung.
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Plattform Consulting

Skalierbarkeit in einem digitalen Geschaftsmodell kann dadurch erreicht werden, dass anstelle der
eigenen Ressourcen externe Ressourcen genutzt werden. Ein Gblicher Weg, diesen Ansatz in ein digita-
les Geschaftsmodell einzubinden, ist eine Softwareplattform.

Eine solche Softwareplattform formt ein digitales Geschaftsmodell fiir den Beratungsbereich, der hier
als Plattform Consulting bezeichnet wird. Die Beratungsunternehmen, die dieses Geschaftsmodell um-
setzen, profitieren vor allem von der erfolgreichen Vermittlung.

Sie werden von beiden Nutzerrollen — Kunden sowie Anbieter von Beratungsleistungen — bezahlt.
Grundsatzlich gibt es zwei verschiedene Moglichkeiten der betriebswirtschaftlichen Ausrichtung einer
Beratungsplattform. Zum einen gibt es Plattformen fiir die personenorientierte Vermittlung von Beratern
und Freiberuflern, zum anderen Plattformen fiir die produktorientierte Vermittlung von Beratungsleis-
tungen. Hierbei lassen sich auch Uber eingebettete Remote-Komponenten (z. B. BildschirmUbertragun-
gen oder Videolbertragungen) kleinteilige Beratungsdienstleistungen auf Stunden- oder sogar Minu-
tenbasis anbieten. Beide Varianten profitieren von der intensiven Nutzung externer Fahigkeiten und
Berater und damit von deren skalierendem Okosystem.

Traditionell bieten Beratungsunternehmen groBe Leistungsblécke zu einem Tagessatz an. Uber den
Einsatz von Plattformen lassen sich allerdings auch kleinere Einheiten anbieten, die auf Stunden- oder
sogar Minutenbasis abgerechnet werden kdnnen. Die Beratungsleistung an sich wird in zweierlei Hin-
sicht skalierbar. Zum einen wird der Berater durch den Wegfall von Reisekosten effizienter, zum ande-
ren ist jeder Berater in der Lage, seine Dienste flir einen adressierten Bereich anzubieten. Mit jeder
Vermittlung steigt der prozentuale Gewinn der Plattform bei Grenzkosten nahe Null.

Self-Service Consulting

Ein weiteres Geschaftsmodell sieht vor, Kunden und Partner in die Unternehmensprozesse zu integrie-
ren. Skalierung bedeutet hier, dass der Kunde und/oder Partner arbeitet, statt der Mitarbeiter. In ande-
rem Kontext wird dies auch als “Self-Services” bezeichnet. Auch in der Beratung kann dieses Prinzip
eingesetzt werden. Der Kunde berat sich selbst. Natirlich nicht wortlich genommen und auch maschi-
nell unterstltzt, aber dem Grunde nach tUbernimmt der Kunde (Teil-)Aufgaben des Beraters. In der
Beratung kann Self-Service Consulting bspw. eingesetzt werden, um dialogbasierte und automatisierte
Dienstleistungen anzubieten. Assessments sind ein gutes Beispiel. Hier werden auf Basis der Kunden-
angaben wahrend des Self-Service Consultings automatisch Berichte generiert, Probleme identifiziert
und néachste Schritte empfohlen (Werth et al. 2016).

Diese Online-Assessments zielen auf vollautomatisierte Beratungsleistungen unter Einbezug des Kunden
ab, die vollstandig Uber ein Softwaresystem gesteuert werden, ohne dass ein Berater hinzugezogen
werden muss (Werth et al. 2016). Dies gilt jedoch nur fiir die Ausflihrung. Bei der Konzeption und Kon-
figuration eines solchen Dienstes ist nach wie vor der Berater mit seinem Domanenwissen flihrend.

Algorithmic Consulting

Automatisierung wird oft als primares Paradigma der Digitalisierung betrachtet. Auch wenn dies nicht
der Fall ist, ist die Automatisierung in der Tat ein effektiver Weg, um Skalierbarkeit zu realisieren. Ein
Beispielbereich ist die Finanzindustrie, in der es automatisierten Finanzberatungsdiensten (sogenannten
Robo-Beratern) gelingt, ahnliche oder sogar bessere Anlageergebnisse zu erzielen als menschliche
Investment-Manager.
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In Bezug auf den Beratungsbereich ist dies nicht vollstandig Ubertragbar. Beratungsprozesse sind nicht
primdr zahlengetrieben und Ergebnisse nicht immer leicht messbar. Die gangige Meinung ist, dass
Beratungsprozesse nicht automatisiert werden kénnen — oder zumindest nicht mit den derzeit verfiig-
baren digitalen Technologien. Doch das ist nicht ganz richtig: Durch die Aufnahme und Zerlegung von
spezifischen Beratungsprozessen werden Prozessbestandteile sichtbar, die tatsachlich automatisierbar
sind, insbesondere solche, die sich mit Datenanalyse befassen. Hier kann ein Algorithmus die Arbeit
menschlicher Berater ersetzen und sogar verbessern. Wir nennen dieses Szenario, in dem algorithmi-
sche Berechnungen in Beratungsprozessen eingesetzt werden, Algorithmic Consulting.

Beispielsweise kdnnen Technologien und Algorithmen eingesetzt werden, um Prozessdaten in transak-
tionalen Systemen automatisch zu analysieren und vorhandene Anomalien aufzudecken. Dann werden
die notwendigen Interventionen automatisch ausgel6st. Darliber hinaus kdénnen solche algorithmi-
schen Beratungssysteme automatisiert Berichte und Entscheidungshilfen generieren. Die Rolle der Bera-
ter im Prozess geht Uber in Supervision und Entscheidungsunterstiitzung. Auch in der Praxis finden
sich hierzu bereits Ansatze. Beispielhaft hierflir genannt werden sollen die McKinsey Solutions (Chris-
tensen et al. 2013). Die McKinsey Solutions sind eine Sammlung von Software-as-a-Service Losungen,
die einen Hauptfokus auf die breite Datenbereitstellung und Datenanalyse legen.

Um auch konkreter die Kundenakzeptanz beziiglich der skalierbaren Geschdftsmodelle in der digitalen
Beratung zu untersuchen, wurde die Bereitschaft zur Nutzung derartiger Konzepte abgefragt. Als Ver-
gleich wurden die Kommunikationstechnologie und Kollaborationstools genutzt, welche als tendenziell
etabliert angesehen werden. Ebenso wie im Fall der Einsatzbereitschaft nach Projektphase ist in Abbil-
dung 34 eine Tendenz zur Mitte mit Gberdurchschnittlicher Bereitschaft zu erkennen. Dies deutet auf
den Bedarf hin, die Einsatzszenarien fiir den Kunden zu konkretisieren. Generelle Zustimmung trifft hier
den Nutzenanspruch. Leicht vorne liegt die algorithmische Verarbeitung. Hier wird ein leicht starkeres
Verstandnis der Anwendung im eigenen Fall vermutet. Insgesamt ist der Markt somit durchaus offen
fur digitale Beratung. Insbesondere letztere Ergebnisse deuten auf einen abwartenden Markt hin, der
viele Vorteile vermutet, den es jedoch im konkreten Fall noch zu Uberzeugen gilt. Dies ist eine vielver-
sprechende Tendenz fiir einen sich neu 6ffnenden Markt.

Uber alle Befragten hinweg ist die Offenheit und Akzeptanz fiir alle Arten von digitalen Beratungsangeboten
groB, insbesondere hinsichtlich dem Einsatz von Kommunikationstools (Videokonferenzen, etc.), die es
dem Berater erlauben, sich auf seine Kernberatungskompetenz zuriickzuziehen
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Abbildung 34: Klientenseitige Bereitschaft zum Einsatz skalierbarer Beratungstechnologien im
Vergleich zu etablierten Kommunikations- und Kollaborationstools
(Angaben in Mittelwerten) (n=61)
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3.4 Zusammenfassung der Ergebnisse und Handlungsempfehlungen

Quick Fact 12:
. Es gibt eine konkrete Nachfrage nach digitalen Beratungsleistungen.”

Es gilt hierbei fir die Anbieter von Beratungsleistungen die Nachfrage durch aktives Anpassen der Prozesse
und des Produktportfolios aufzugreifen.

Kunden sollten den Wunsch nach Digitalisierung von Beratungsprozessen bei Multiplikatoren und Verbdnden
starker adressieren, um die Notwendigkeit zur Anpassung bezliglich der Digitalisierung bei den Anbietern zu
verstarken.

Quick Fact 13:

. Die schnellere Abwicklung ist eine Erwartungshaltung an die digitale Beratungsdienstleistung. Hierbei
wird kundenseitig der Einsatz renommierter Tools und Methoden erwartet.”

Beratungshauser sollten vor- und nachgelagerte Aktivitdten wie z.B. die Auswahl des richtigen Beraters, Ter-
minvereinbarung oder Rechnungsstellung durch den Einsatz von Informationstechnologie unterstiitzen. Hierbei
sollte im ersten Schritt auf bereits bewdhrte IKT-Tools aufgebaut werden. Da Kunden auch offen fiir Core-Only
Consulting sind, ist zu Uberlegen an dieser Stelle den nédchsten Schritt zu gehen und z. B. vollintegrierte Webl6-
sungen einzufiihren, damit die Berater sich auf die Kernkompetenzen fokussieren kédnnen.

Damit sich die Effizienzsteigerung realisieren lasst, missen auch kundenseitig Anpassungen in der Aufbau-
und Ablauforganisation vorgenommen werden, sodass die digitalisierten Prozesse der Berater auch im Zusam-
menspiel und im Einklang mit den Kunden stattfinden kénnen. Eine entsprechende Infrastruktur (z. B. VPN-
Lésungen, Anbindungen an Purchase-to-pay Systeme etc.) sollte hierbei realisiert werden.

Quick Fact 14:

. Die soziale Beratungskompetenz bleibt auch bei digitalen Beratungsleistungen ein wichtiger Faktor,
der aufgrund von Kompensationsmechanismen beizubehalten ist.”

Hier sind Beratungshduser angehalten, die personliche Betreuung des Kunden nicht aus den Augen zu verlie-
ren. Sogar in Szenarien eines Self-Service oder Algorithmic Consultings, in denen der Berater zur Durchfiihrung
und Wissensvermittlung praktisch nicht mehr notwendig ist, sollte eine ibergeordnete Process Guidance by
Exception in dem Sinne stattfinden, dass der Kunde innerhalb der Szenarien lber eine Remote-Komponente
den Berater z.B. bezlglich der Interpretation der automatisierten Ergebnisse zu Rate ziehen kann.

Kundenseitig sollte langfristig ein unternehmensinternes fachliches und Datenanalyse-spezifisches Know-How
bezlglich der Kernbereiche aufgebaut werden, um eigenstandige Interpretationen von automatisierten Ergeb-
nissen auf hohem Niveau zu gewahrleisten.
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Quick Fact 15:

., Orts- und Zeitflexibilitdt, die damit einhergehende Einsparung der Reisekosten, die Zeitersparnis iiber
die Projektlaufzeit und hohere Verfiigbarkeit samt kiirzeren Reaktionszeiten sind die erwarteten Vorteile
digitaler Beratungsleistungen. Nachteile sehen die Kunden vor allem im Nachlassen von Faktoren, die
das klassische ,People Business” ausmachen, wie z.B. die Schwidchung von Kunden-Berater-
Beziehungen, Koordinationsprobleme und IT-Sicherheitsprobleme.”

Die erwarteten Vorteile sprechen im Prinzip fiir eine Virtualisierung der physischen Beratungsleistung, die sich
Uber klassische Kollaborationstools, aber auch Uber neuere Ansétze wie Plattform Consulting und kleinteilige
Remote-Beratung abwickeln lassen. Engmaschige Verfligbarkeiten sowie initiale Vor-Ort-Besuche konnten
hierbei die wahrgenommenen Nachteile ausmerzen. Die eingesetzten Technologien, man denke z.B. an Kolla-
borationstools, missen mit entsprechenden Sicherheitsmechanismen hinsichtlich Datenhaltung, Datensiche-
rung und Datenschutz ausgestattet sein.

Kunden, die digitale Beratungsleistungen in Anspruch nehmen wollen, sollten fiir den ganzheitlichen Bera-
tungsprozess eine organisatorische Prozessverantwortung etablieren, quasi eine zentrale Stabsstelle im Sinne
eines Projektverantwortlichen, der die Koordination und Kommunikation mit den Beratern verantwortet.

Quick Fact 16:

.Es besteht eine generelle Bereitschaft zur Nutzung digitaler Beratungstechnologien entlang des gesam-
ten Projektlebenszyklus.”

Diese Tatsache spricht dafiir, dass Beratungsunternehmen ganzheitliche Lésungen zur Automatisierung resp.
Unterstltzung nicht nur ihrer vor- und nachgelagerten Prozesse, sondern auch ihrer Kerndienstleistungen nut-
zen konnen. Interessant kdnnte diese Entwicklung auch fiir Anbieter sein, die ganzheitliche Software von der
Akquise- bis zur Support-Phase fiir die Abwicklung wissensintensiver Dienstleistungen anbieten.

Kunden kénnen von diesen Entwicklungen in der Hinsicht profitieren, dass die Erwartungshaltungen bzgl.
Schnelligkeit der Abwicklung mit einer ganzheitlichen Lésung erfiillt werden kénnen.

Quick Fact 17:

.Kunden sehen digitale Beratungsdienstleistungen primar nicht als disruptiv an, sondern als eher kom-
plementdr zu klassischen Beratungsdienstleistungen. Gleichzeitig machen die Kunden die Ausgestaltung
und diesen Umstand stark abhingig vom Beratungsszenario (z.B. Vollimplementierung von Software,
avisierte Laufzeit des Projekts, Projektstandort etc.).”

Hier sollten Beratungsfirmen hinsichtlich ihrer Digitalisierung weiterhin zweigleisig fahren. Das bestehende
Produktportfolio und klassische Dienstleistungen konnen in der ersten Phase beibehalten werden, digitale
Lésungen sollten dazu komplementdr angeboten werden. Ziel sollte zunachst ein ausgewogener Mix in der
Auslastungsstruktur der Beratungsunternehmen sein, Berater sollten sowohl Vor-Ort- als auch Remote-Kunden
betreuen. So kénnen Berater, auch wenn Sie vor Ort eines anderen Kunden sind, fir kleinteilige Remote-
Beratungen Zeiten blocken, die sie somit ortsunabhangig durchfiihren kénnen.

Kunden sollten — falls mdglich — dem Berater eine entsprechende Infrastruktur (WLAN, Working-Space etc.) zur
Verfigung stellen, damit dieser zu bestimmten Zeiten Remote-Beratungen durchfiihren kann. Dies scheint auf
den ersten Blick nicht im Interesse des Vor-Ort-Kunden zu liegen, jedoch kann durch diese Bereitschaft z.B. eine
ganzwochige Prasenz des Beraters vor Ort sichergestellt werden.
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