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DIESE AUSGABE VON ,KPIs IN DER UNTERNEHMENSBERATUNG 2020
WURDE SORGFALTIG NACH BESTEM WISSEN UND GEWISSEN ERSTELLT.
DER BDU E. V. MUSS JEDOCH SAMTLICHE HAFTUNG FUR DIE
RICHTIGKEIT UND VOLLSTANDIGKEIT DER ANGABEN UND
BERECHNUNGEN SOWIE FUR SCHADEN UND NACHTEILE, DIE
INFORMATIONSGEBERN UND -NUTZERN ENTSTEHEN, AUSSCHLIESSEN.

AUS GRUNDEN EINER BESSEREN LESBARKEIT WIRD IN DIESER STUDIE BEI
FUNKTIONS- UND PERSONENBEZEICHNUNGEN SOWIE
PERSONENBEZOGENEN HAUPTWORTERN IN DER REGEL DIE MANNLICHE
FORM VERWENDET. ENTSPRECHENDE BEGRIFFE GELTEN IM SINNE DER
GLEICHBEHANDLUNG GRUNDSATZLICH FUR ALLE GESCHLECHTER. DIE
VERKURZTE SPRACHFORM HAT NUR REDAKTIONELLE GRUNDE UND
BEINHALTET KEINE WERTUNG.
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'MANAGEMENT SUMMARY

Die deutsche Consultingbranche hat in den letzten zehn Jahren einen konstanten Aufschwung erlebt. In diesem Zeit-
raum hat sich der Gesamtumsatz der auf Strategie-, Prozess-, IT- und HR-Beratung spezialisierten Unternehmen zum
Jahresende 2019 auf rund 36 Milliarden Euro nahezu verdoppelt.

Im gegenwartigen wirtschaftlichen Gesamtumfeld sehen sich die einzelnen Akteure einem hohen Wettbewerbsdruck
ausgesetzt. Dadurch werden hohe Anforderungen an das Management der Unternehmen und damit an die Steue-
rungssysteme gestellt. Leistungskennwerte ermaoglichen hier den direkten Vergleich des eigenen Unternehmens mit
den Wettbewerbern. Damit erlangen Kennzahlen eine entscheidende Bedeutung flr die Unternehmenssteuerung.

B Leistungskennzahlen unterstitzen die Unternehmensbera-
tungen dabei, das eigene Unternehmen zu steuern, aber auch

ihren eigenen Erfolg und die eigenen Strukturen mit denen der
Wettbewerber zu vergleichen.

Kleinere Unternehmensberatungen wirtschaften besonders
profitabel ...

Gemessen an der Umsatzrendite war die Profitabilitat der Be-
ratungsunternehmen im Geschaftsjahr 2019 mit durchschnitt-
lich 13 Prozent geringer als im Geschaftsjahr 2016 (18 Pro-
zent). Kleinere Unternehmensberatungen erwirtschaften dabei
eine Umsatzrendite von durchschnittlich 20 Prozent und sind
damit deutlich profitabler als Ihre groReren Wettbewerber.

... weisen jedoch eine geringere Produktivitat als Ihre
groReren Wettbewerber auf.

Auf Ebene der Produktivitat hingegen liegen die kleineren Be-
ratungsunternehmen hinter den groReren Beratungen. Berater
und Beraterinnen, die bei Unternehmen mit einem Umsatz
von mehr als 10 Millionen Euro tatig sind, generierten im ver-

gangenen Jahr pro Kopf tiber 193.000 Euro Umsatz. Dies spie-
gelt eindrucksvoll die umfangreicheren Projekt- und Klienten-
strukturen der gréReren Beratungsunternehmen wider. Die
Beratungsprojekte der groRRen Player sind mit Projektlaufzeiten
von 100 oder mehr Tagen um den Faktor acht groRer als die
der kleineren Beratungsunternehmen.

o

Die Mitarbeiterauslastung ist die wichtigste Kennzahl der
Consultingbranche.

Bei der am weitesten etablierten Kennzahl - der Auslastung
der Mitarbeiter - liegen die unterschiedlichen Umsatzklassen
nah beieinander: Einerseits fakturieren die Partnerlevel in klei-
neren Unternehmensberatungen mehr Arbeitstage, anderer-
seits werden die unteren Hierarchieebenen bei den mittleren
und groRen Beratungsunternehmen besser in die Wertschop-
fung integriert.

Insgesamt sind die Kennwerte von der GroRe der Unterneh-
men oder den Beratungsschwerpunkten abhangig. Daher
lohnt sich der genaue Blick auf die entsprechenden Leistungs-
kennzahlen.



Die Unsatzrendite ist 5 Prozentpunkte geringer als 2016.
Jedes zweite Unternehmen hat einen Zielwert.
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haben einen
Zielwert fur die
Umsatzrendite

Die tatsachliche Fluktuationsrate
liegt deutlich iiber dem Zielwert.

Der Umsatz pro Kopf steigt mit der
UnternehmensgroRe.
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Die Digitalisierung der Kennzahlsysteme befindet sich bei Beratungsunternehmen
nach eigener Einschatzung auf einem mittleren Niveau.

wenig viel
digitalisiert digitalisiert




” (JBER DIE STUDIE

Zur gezielten Weiterentwicklung des eigenen Unternehmens ist es sinnvoll, die eigenen betriebswirtschaftlichen Leistungskenn-
ziffern mit dem branchenspezifischen MaBstab zu vergleichen. Hierzu hat der Bundesverband Deutscher Unternehmensberater
BDU e\V.im Zeitraum Juni bis August 2020 ausgewahlte Marktteilnehmer aus der gesamten Unternehmensberatungsbranche be-
fragt und 82 Riicklaufer erhalten. Dabei wurden Kennzahlen aus den Bereichen Unternehmensrentabilitat, Unternehmensfinan-
zen, Vertrieb, Mitarbeiterstruktur, Mitarbeiterproduktivitat, Mitarbeiterrekrutierung, Mitarbeiterentwicklung und Nutzung von
Leistungskennzahlen erfasst. Die Daten beziehen sich hierbei auf das Geschaftsjahr 2019.

'GRAFIK 4: TEILNEHMENDE UNTERNEHMENSBERATUNGEN NACH

UMSATZKLASSEN

<0,5Mio.€ 12% 9% > 50 Mio. €

05-1Mio.€ 19%
~14% 10-50Mio. €

\J 30% 2,5-10 Mio. €

B Umsatzklasse < 1 Mio. € 31%
B Umsatzklasse 1-10 Mio. €~ 46%
B Umsatzklasse > 10 Mio. € 23%

1-25Mio.€ 16%

B Die Studie ist im Wesentlichen in vier Abschnitte unterteilt.
Nach einem Uberblick iiber die Consultingbranche werden
funf Kennzahlbereiche dargestellt: Unternehmerischer Erfolg,
Human Resources, Projektgeschaft, Vertrieb und Kennzahlmo-
nitoring. Die Kennzahlen werden in Umsatzklassen sowie vier
Schwerpunkte differenziert. Zusatzlich werden Top-Performer
definiert: Hierfur werden die Kennzahlen der Unternehmen mit
der hdchsten Umsatzrendite ihrer Vergleichsklasse gesondert
ausgewertet und den tbrigen Kennwerten gegentbergestellt.
Dies bietet die Moglichkeit eines Vergleichs mit besonders er-
folgreichen Branchenvertretern.

AnschlieBend wird die Studienmethodik erlautert sowie ein
vertiefender Einblick in erganzende Kennzahlen geboten. Die
Studie ermaglicht einen Ubersichtlichen Vergleich des eigenen
Unternehmens mit dem branchenspezifischen Mafstab.

'GRAFIK 5: TEILNEHMERSTRUKTUR NACH SCHWERPUNKTEN

HR-Beratung 10 %

Strategie-

[T-Beratung 18 % 34% beratung

Organisations-
und Prozess-
38% beratung

Mit der Kenntnis uber die Kennzahlenwerte des Unternehmens
kann eine nach Umsatzklassen differenzierte Einordnung in
die Branche erfolgen. Es ist zu beachten, dass die Kennzahlen
dieser Studie nicht alle Einflussfaktoren auf das Betriebsergeb-
nis widerspiegeln konnen. Das bloBe Zurtckfuhren des Erfolgs
einer Unternehmensberatung auf einzelne Kennzahlen ist
nicht immer realitatsgetreu. Die Leistungsfahigkeit eines Un-
ternehmens ist oftmals von vielfaltigen Faktoren abhangig,
welche von Kennzahlen nicht in Ganze erfasst werden konnen.
Unterscheidet sich eine Kennzahl des eigenen Unternehmens
stark vom Branchendurchschnitt, muss dies nicht zwangslau-
fig positiv oder negativ sein. Es ist jedoch wichtig zu verstehen,
wie diese Abweichung entsteht, um dann daraus Riickschlusse
fur das unternehmerische Handeln abzuleiten.
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¥ UNTERNEHMERISCHER ERFOLG

Der unternehmerische Erfolg hat in der Beratungsbranche nicht nur fir die Klienten, sondern auch fur ein
Beratungsunternehmen selbst eine hohe Bedeutung. Neben der Profitabilitat genieRt die Produktivitat der Mitarbeiter
einen hohen Stellenwert. Fir deren Monitoring kdnnen unter anderem die Kennzahlen Umsatzrendite sowie Gewinn
pro Berater und Beraterin genutzt werden.

Umsatzrendite

Gewinn pro Partner Umsatzrendite

haben einen
Zielwert fur die
Umsatzrendite

268.000 € 498.000 €

Gesamt Top-Performer







¥ UMSATZRENDITE

Bl Die Umsatzrendite stellt den umsatzbezogenen Gewinnan-
teil dar und gibt damit an, wie profitabel ein Unternehmen
wirtschaftet. Die durchschnittliche Umsatzrendite der Studien-
teilnehmer liegt im Geschaftsjahr 2019 bei 12,9 Prozent. Insge-
samt fallt die Umsatzrendite von den kleineren
Unternehmensberatungen zu den groen Beratungen ab.

Kleinere Beratungen erzielen eine doppelt so hohe Umsatz-
rendite wie groRere Marktteilnehmer.

Wahrend Unternehmensberatungen mit einem Umsatz von
weniger als einer Million Euro im Geschaftsjahr 2019 eine Um-
satzrendite von fast 20 Prozent erzielen konnten, liegt dieser
Wert bei Beratungen mit einem Umsatz von mehr als einer Mil-
lion Euro mit etwa 10 Prozent durchschnittlich bei der Halfte.
Auffallig ist, dass jede zehnte Beratung in der Umsatzklasse
unter einer Million Euro sogar eine Umsatzrendite von mehr
als 50 Prozent generiert. Damit ist dort jeder zweite verdiente
Euro dem Unternehmensgewinn zuzurechnen. Diese Tendenz
spiegelt in erster Linie die Unternehmensstruktur der kleineren
Beratungsunternehmen wider. Hier ist der Unternehmensge-
winn typischerweise mit dem Unternehmerlohn des Eigentu-
mers gleichzusetzen. Bei gréBeren Unternehmensberatungen
hingegen bedingen ausgedehntere Strukturen und zumeist ein
hoéherer Overhead eine geringere Umsatzrendite.

'TABELLE 1: UMSATZRENDITE, UMSATZKLASSEN, ARITHMETISCHER

MITTELWERT UND QUANTILE

Arithmetisches 10 %- 90 %-

Mittel  Quantil  Quantil

<0,5Mio. € 29,4 % 2.2% 54,9 %
0,5-1Mio. € 12,6% 03% 355%
1-2,5Mio. € 9,5% 11% 20,3%
2,5-10 Mio. € 10,9 % 09% 24,6 %
10 - 50 Mio. € 115% 6,6 % 18,6 %
> 50 Mio. € 6.5% 2,4 % 132 %

v
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'GRAFIK 6: UMSATZRENDITE, GESAMT UND UMSATZKLASSEN,
ARITHMETISCHES MITTEL

195%

129%

I >

Gesamt

10,4 %

9.4%

<1Mio. € 1-10 Mio. € >10 Mio. €

Zwischen den einzelnen Beratungsschwerpunkten fallen die
Unterschiede der Umsatzrendite im Geschaftsjahr 2019 weni-
ger stark aus. Im Durchschnitt werden im Beratungsschwer-
punkt Strategie die hochsten Umsatzrenditen in der Branche
erwirtschaftet (15 Prozent). Dahinter folgen Beratungsunter-
nehmen der Schwerpunkte Human Resources, Prozesse und
Organisation sowie IT. Dabei ist die vergleichsweise geringe
Umsatzrendite des Schwerpunktes IT darauf zurtickzufthren,
dass unter den Befragungsteilnehmern insbesondere groRere
Unternehmen mit entsprechenden Strukturen im Markt vertre-
ten sind.

Jedes zweite Beratungsunternehmen hat konkrete Zielwerte
fur die Umsatzrendite definiert.

Die Relevanz der Umsatzrendite als Steuerungskennzahl von
Unternehmensberatungen wird durch den hohen Anteil der
Beratungen widergespiegelt, der diese Kennzahl als Zielwert
definiert. Durchschnittlich hat jedes zweite Beratungsunter-
nehmen Zielwerte fir die Umsatzrendite definiert. Dabei steigt
der Anteil der Unternehmensberatungen, die Sollwerte fur den
Kennwert Umsatzrendite definieren, mit zunehmender Unter-
nehmensgréBe an: Nur etwa jeder neunte Teilnehmer der Um-
satzklasse unter 0,5 Millionen Euro gibt konkrete Werte fur die
Umsatzrendite vor, wohingegen zwei von drei Unternehmens-
beratungen mit einem Umsatz von mehr als 10 Millionen Euro
individuelle Zielwerte fur die Umsatzrendite definieren.



'GRAFIK 7: ANTEIL DER BERATUNGSUNTERNEHMEN MIT ZIELWERTEN

FUR DIE UMSATZRENDITE, GESAMT UND UMSATZKLASSEN,
ARITHMETISCHES MITTEL

50 %

Umsatzklassen

DD

1-10 Mio. €

Gesamt

<1Mio. € >10 Mio. €

Zwischen den Beratungsschwerpunkten sind die Unterschiede
bei der Zielwertdefinition erneut gering. Besonders haufig ha-
ben Unternehmen mit dem Schwerpunkt IT Zielwerte fir die
Umsatzrendite definiert (61 Prozent). Dagegen hat knapp jede
zweite Beratung der Bereiche Strategie, Prozesse und Organi-
sation sowie Human Resources die Umsatzrendite als Ziel-
kennzahl definiert. Die Hohe der Zielwerte zur Umsatzrendite
betragt durchschnittlich 11 Prozent und ist damit geringer als
die tatsachlich erzielte Umsatzrendite der Teilnehmer. Insge-

'GRAFIK 9: UMSATZRENDITE DER TOP-PERFORMER, GESAMT

UND UMSATZKLASSEN, ARITHMETISCHES MITTEL

IST-Wert 193%
Gesamt
SOLL-Wert 14,5%

Umsatzklassen

49,0 %

<1Mio. €
1-10 Mio. €
>10 Mio. €

'GRAFIK 8: UMSATZRENDITE (SOLL-WERTE), GESAMT UND

UMSATZKLASSEN, ARITHMETISCHES MITTEL

14,4 %

111%

<1Mio. €

10.8 %

95%

Gesamt 1-10 Mio. € > 10 Mio. €

samt setzen sich Beratungen mit einem Umsatz von weniger
als einer Million Euro typischerweise héhere Planwerte flr die
Umsatzrendite als groRBere Unternehmensberatungen.

Top-Performer sind durchschnittlich 50 Prozent profitabler
als ihre Wettbewerber.

Die Top-Performer der Unternehmensberatungen fallen bei
der Betrachtung der Umsatzrendite besonders ins Auge: Uber
alle Umsatzklassen hinweg erreichen diese durchschnittlich
eine Umsatzrendite von 19 Prozent, womit die Profitabilitat
uber 50 Prozent hoher ist als jene des gesamten Teilnehmer-
feldes. Insbesondere in kleineren und mittleren Beratungsun-
ternehmen fallt der Abstand der Top-Performer gegentiber
den jeweiligen Vergleichsgruppen besonders hoch aus. Auffal-
lig ist auch, dass Top-Performer sich wesentlich héhere Soll-
werte (durchschnittlich 14,5 Prozent) fiir die Umsatzrendite
setzen als die anderen Studienteilnehmer.

Die Umsatzrendite berechnet sich aus dem Verhaltnis des Ge-
winns vor Steuern (EBT) und dem Umsatz des Geschaftsjahres.

Berechnung der KPI:
Umsatzrendite = EBT / Umsatz

13
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¥ LUMAN RESOURCES
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In der Unternehmensberatung hat der Bereich Human Resources einen substanziellen Stellenwert. Er ist fur die
Anwerbung und Weiterbildung von Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen verantwortlich. Dartber hinaus hat die Struktur
der Mitarbeiter einen erheblichen Einfluss auf die Produktivitat eines Beratungsunternehmens. Relevante Leistungs-
kennzahlen sind unter anderem die Fluktuationsrate sowie der Recruiting- und Weiterbildungsaufwand pro Mitarbeiter.

Zielwert fiir den Anteil
weiblicher Mitarbeiter

Fluktuationsrate

der Unternehmen
geben einen
Zielwert vor

LR 670 128%

Zielwert Tatsachlicher Wert

Overhead-Quote Anteil weiblicher Mitarbeiter auf

Partnerebene
e B R L o [BLE
e EXL -
L

5 Berater werden von einer Person
aus dem Support Staff unterstitzt




¥ PROJEKTGESCHAFT

Die Projektarbeit ist das Kerngeschaft der Beratungsunternehmen. Diese ist dabei per Definition sehr heter
strukturiert. Dennoch kann die Projektarbeit durch die Betrachtung bestimmter Merkmalsauspragungen ve
gemacht werden. Hierzu zahlen beispielsweise die Mitarbeiterauslastung, das durchschnittliche Auftragsvolu
die Wertschopfung, die Berater und Beraterinnen erbringen.

A 'S i
e S
Aufteilung der nicht fakturierten Arbeitszeit (Partner)

o =
40 %

Vertrieb

= 674
I ﬂ Beratertage

80.000 € 25

Auftragsvolumen Berater
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Im Beratungsgeschaft nimmt der Vertrieb eine elementare Rolle ein. Hierbei ist die Projektakquise bei Bestandskunden
typischerweise einfacher als die Gewinnung neuer Kunden. Fir einen effektiven Vertrieb ist daher das Wissen um die
Klientenstruktur sowie das Monitoring der eigenen Vertriebsaktivitaten unerldasslich.

'
1 e I Il

Vertriebsaufwand

direkt indirekt
40,1% -
1 !|

Um 1.000 € Umsatz zu erzielen, — I'. Umsatz mit Neukunden

werden in die Akquise investiert: - ‘
@ der Unternehmen
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'STUDIENMETHODIK

B Grundlage der Studie ist eine Befragung des Bundesver-
bandes Deutscher Unternehmensberater BDU e.V. im Zeitraum
von Juni bis August 2020. 82 der kontaktierten Unterneh-
mensberatungen haben an der Studie teilgenommen und Fra-
gebdgen ausgefullt.

Der Fragebogen, der den Teilnehmern der Honorarstudie zu-
gesandt wurde, umfasste 22 Fragen mit weiteren optionalen
Antwortmaglichkeiten. Ausgefullte und zurtckgesendete Fra-
gebdgen wurden hinsichtlich Plausibilitat und Korrektheit
uberprift. Bei Bedarf und in Absprache mit den Studienteil-
nehmern wurden Korrekturen der Daten vorgenommen. Damit
konnte eine sehr hohe Datengute flr diese Studie erreicht
werden, wodurch eine umfassende und prazise Auswertung
der gegenwartigen Kennzahlstruktur ermdglicht wurde. Auf-
grund des hohen Detaillierungsgrades bei der Studienauswer-

tung ergab sich ein sehr hoher Erkenntniswert fur diese Studie.

Durch die detaillierte Auswertung hat sich flr einzelne Teil-
kennzahlen eine so geringe Datendichte ergeben, so dass bei
diesen keine reprasentativen Aussagen maglich sind. Diese
wurden in der Auswertung und Dokumentation nicht weiter
betrachtet und als nicht signifikant (,-") gekennzeichnet.

Kennwerte, die in der vorliegenden Studie dokumentiert sind,
wurden stellenweise gerundet, womit dem Betrachter eine
gute Lesbarkeit gewahrleistet wird. Insgesamt sind in der Stu-
die vier verschiedene statistische Kennwerte bertcksichtigt.
Diese sind in Tabelle 26 erlautert und jeweils mit einem Bei-
spiel versehen.

'TABELLE 26: KENNWERTE
Kennwert Erlduterung
Arithmetisches Mittel Das arithemetische Mittel, das Verhaltnis der Summe der Fille zur Anzahl der Falle.

Jeder Studienteilnehmer flieRt zu gleichem Anteil in die Berechnung des arithmetischen Mittelwerts ein, beispielsweise

bei der Kennzahl ,Umsatzrendite”

Gewichteter Mittelwert

Der arithmetische Mittelwert wird fiir den gewichteten Mittelwert, abhédngig von der Kennzahl, nach

Mitarbeiteranzahl gewichtet. Die hier ermittelten Werte bilden den Markt genauer ab als das arithmetische Mittel.

Der Kennwert flr den Anteil weiblicher Mitarbeiter bezieht sich auf die Anzahl der Mitarbeiter und nicht auf die Anzahl der

Studienteilnehmer.

10 %-Quantil

Das untere Quantil gibt den Wert an, der die unteren 10 % der Datenwerte von den oberen 90 % trennt.

Ein 10 %-Quantil von 1.000 € gibt an, dass 10 % der erhobenen Werte unter 1.000 € liegen und 90 % dartber.

90 %-Quantil

Das obere Quantil gibt den Wert an, der die oberen 10 % der Datenwerte von den unteren 90 % trennt.

Ein 90 %-Quantil von 5.000 € gibt an, dass 10 % der erhobenen Werte tber 5.000 € liegen und 90 % darunter.

54
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'ERLAUTERUNG DER KENNZIFFERN

'TABELLE 27: ERLAUTERUNG DER KENNZIFFERN
Kennziffer Beschreibung Berechnung
Anpassung der Kennzahlen Der Wert gibt an, in welchem Zeitintervall Zielwerte fiir Direkte Abfrage

Kennzahlen evaluiert und angepasst werden.

Anteil freier Mitarbeiter

Der Anteil freier Mitarbeiter spiegelt den Anteil von Mitarbeitern
wider, welche nicht in einem festen Arbeitsverhaltnis beschaftigt

sind. Je hoher dieser Anteil ist, desto geringere fixe

Personalkosten haben Unternehmensberatungen. Zudem ist die
Flexibilitat bei sich verandernden Marktverhaltnissen gréRer.

Anzahl freie Mitarbeiter / Anzahl Berater

Anteil weiblicher Mitarbeiter je
Hierarchieebene

Der Anteil weiblicher Mitarbeiter je Hierarchieebene gibt an, wie
viele Frauen prozentual je Hierarchieebene angestellt sind.

Anzahl weiblicher Mitarbeiter je Hierarchieebene /
Gesamtzahl Mitarbeiter je Hierarchieebene

Anzahl Berater pro Projekt Die Kennzahl spiegelt wider, wie viele Berater durchschnittlich Direkte Abfrage
auf einem Projekt besetzt sind.
Anzahl Projekte pro Berater Die Kennzahl spiegelt wieder, auf wie vielen Projekten ein Direkte Abfrage

Berater durchschnittlich besetzt ist.

Aufteilung der nicht fakturierten
Arbeitszeit

Die Aufteilung der nicht fakturierten Arbeitszeit zeigt auf, zu
welchem Anteil diese flr verschiedene Tatigkeiten je
Hierarchieebene eingesetzt wurde. Unterschieden wird zwischen

Vertriebstatigkeiten, Verwaltungstatigkeiten,

Rekrutierungstatigkeiten, Teilnahme an Fortbildungen,
Weiterbildung von Mitarbeitern, nicht fakturierte Reisezeit und

Krankheit.

Aufteilung der nicht fakturierten Arbeitszeit in
Vertriebstatigkeiten, Verwaltungstatigkeiten,
Neueinstellung von MA, eigene Fortbildung,
Weiterbildung von MA, nicht fakturierbare Reisezeit,
Urlaub/Krankheit

Aufteilung des Vertriebsaufwands

Die Aufteilung des Vertriebsaufwands gibt das Verhaltnis
zwischen den direkten Vertriebsausgaben und der monetar

bewertete Zeit zur Akquise an.

Vertriebsaufwand (direkt oder monetar bewertete
Zeit) | Gesamtvertriebsaufwand (direkte Ausgaben
und monetar bewertete Zeit)

Beraterwertschopfung

Die Beraterwertschopfung gibt an, wie produktiv ein Berater
einer Unternehmensberatung durchschnittlich bei der

Umsatzgenerierung sind.

Umsatz / (Anzahl der Berater + freie Mitarbeiter)

Consulting Leverage

Der Consulting Leverage gibt das Verhaltnis von Beratern zu

Partnern an.

Anzahl Berater / Anzahl Partner

Digitalisierungsgrad

Der Digitalisierungsgrad ist eine subjektive Einschatzung Uber die
den wahrgenommenen Digitalisierungsgrad der Kennzahlen-

Erfassung und -Verarbeitung.

Direkte Abfrage

Durchschnittl. Auftragsvolumen

Das arithmetische Mittel der Auftragsvolumina.

Umsatz / Anzahl Projekte

Fluktuationsrate

Die Fluktuationsrate ist die Austauschrate des Personals einer
Unternehmensberatung. Sie untersucht die Zu- und Abgange an

Mitarbeitern des Unternehmens.

Abgénge / (Personenbestand Anfang Periode +
Zugange) * 100

Gesamtkostenaufstellung

Die Gesamtkostenaufstellung zeigt den durchschnittlichen Anteil
der Kostenpositionen Aufwendungen fUr bezogene Leistungen,
Lohne und Gehalter, Soziale Abgaben und Aufwendungen fur
Altersvorsorge, Abschreibungen und sonstige betriebliche

Aufwendungen einer Umsatzklasse auf.

Verhaltnis der Hohe der einzelnen Kostenpositionen
(inkl. ,sonstige betriebliche Aufwendungen”)

Gewinn pro Berater

Die Kennzahl spiegelt das Finanzergebnis in Hinblick auf den
Gewinnanteil pro Berater wider. Der Gewinn pro Berater ist somit

ein MaRstab flr die Beraterproduktivitat.

EBT / Anzahl der Berater
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Kennziffer

Beschreibung

Berechnung

Gewinn pro Mitarbeiter

Die Kennzahl spiegelt das Finanzergebnis in Hinblick auf den
Gewinnanteil pro Mitarbeiter wider. Sie eignet sich deshalb als

Erfolgsindikator fur Unternehmensberatungen.

EBT / Anzahl der Mitarbeiter

Gewinn pro Partner

Die Kennzahl spiegelt das Finanzergebnis in Hinblick auf den
Gewinnanteil pro Partner wider. Sie eignet sich deshalb als

Erfolgsfaktor fur Unternehmensberatung.

EBT / Anzahl der Partner

Mitarbeiterauslastung

Die Mitarbeiterauslastung zeigt die durchschnittliche Auslastung
eines Mitarbeiters in der jeweiligen Hierarchieebene auf.

Durchschnittliche Anzahl fakturierter Tage pro Woche
je Hierarchieebene

Mitarbeiterwachstum

Das Mitarbeiterwachstum zeigt die prozentuale Veranderung der

Mitarbeiteranzahl innerhalb eines Jahres an.

(Anzahl neu eingestellter Mitarbeiter - Anzahl
verlassener Mitarbeiter) / Anzahl aller Mitarbeiter

Mitarbeiterwertschépfung

Die Mitarbeiterwertschopfung gibt an, wie produktiv Mitarbeiter

einer Unternehmensberatung durchschnittlich bei der
Umsatzgenerierung sind.

Umsatz / Anzahl der Mitarbeiter

Nutzung von KPI

Die Nutzung von KPI gibt prozentual an, wie viele Unternehmen
eine jeweilige Kennzahl im unternehmerischen Kontext nutzen.

Prozentualer Anteil der Unternehmen, die eine
Kennzahl verwenden

Overhead-Quote

Die Overhead-Quote stellt die Anzahl des Support Staffs eines
Unternehmens in das Verhaltnis zur Anzahl der Berater. Eine
geringere Overhead-Quote deutete darauf hin, dass der

Verhaltnisaufwand im Unternehmen gering ist.

Anzahl Supportstaff / Anzahl Berater + Partner

Planungshorizont
Umsatzentwicklung

Der Planungshorizont gibt an, auf welchen Zeitraum die

Umsatzentwicklung im Unternehmen geplant wird.

Direkte Abfrage

Projektlaufzeit

Die Projektlaufzeit gibt an, wie viele Beratertage durchschnittlich

pro Projekt geleistet wurden.

Anzahl Beratertage / Anzahl Projekte

Recruitierungsaufwand pro
Neueinstellung

Der Rekrutierungsaufwand pro Neueinstellung gibt an, wie hoch
der durchschnittliche Aufwand zur Rekrutierung eines neuen

Mitarbeiters ist.

Aufwand fur Personalrekrutierung (monetdr
bewertete Zeit) + direkte Rekrutierungskosten /
Anzahl Neuzugange

SOLL/IST-Vergleich von
Leistungskennzahlen

Hat ein Unternehmen Zielwerte fiir die erfassten

Leistungskennzahlen definiert, so ist ein SOLL/IST-Vergleich

maoglich.

Umsatz pro Kunde

Der Umsatz pro Kunde gibt einen durchschnittlichen Wert fGr

den Umsatz, der je Kunde generiert wird, an.

Gesamtumsatz / Anzahl Kunden

Umsatzrendite

Die Umsatzrendite stellt den umsatzbezogenen Gewinnanteil
dar. Eine steigende Umsatzrendite bei gleichem Umsatz weist auf

eine hohe Produktivitat im Unternehmen hin.

EBT / Umsatz

Umsatzverteilung

Die Umsatzverteilung gibt in prozentualen Werten die Aufteilung

des Umsatzes nach Neu- und Bestandskunden an.

Umsatz durch Neukunden / Gesamtumsatz bzw.
Umsatz durch Bestandskunden / Gesamtumsatz
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Kennziffer

Beschreibung

Berechnung

Verhaltnis Vertriebsaufwand zu
Gesamtumsatz

Der Vertriebsaufwand (monetdr bewertete Zeit und direkte
Vertriebsausgaben) wurde in Bezug zum Gesamtumsatz gesetzt.
Hierdurch kann die Effektivitat des Vertriebsaufwand betrachtet
werden.

monetar bewertete Zeit und direkte
Vertriebsaufgaben / Umsatz

Verhaltnis Vertriebsaufwand zu
Umsatz durch Neukunden

Der Vertriebsaufwand (monetar bewertete Zeit und direkte
Vertriebsaufgaben) wurde in Bezug zum Umsatz durch
Neukunden gesetzt. Hierdurch kann die Effektivitat des
Vertriebsaufwands betrachtet werden.

Vertriebsaufwand (monetar bewertete Zeit und
direkte Vertriebsaufgaben) / Umsatz durch
Neukunden

Verhaltnis Gesamtmitarbeiter zu
Partnern

Das Verhaltnis Gesamtmitarbeiter zu Partnern gibt prozentual an,

welchen Anteil der Unternehmensmitarbeiter Partner
ausmachen.

Anzahl der Mitarbeiter / Anzahl Partner

Verhaltnis Mitarbeiter je
Hierarchieebene zu
Gesamtmitarbeitern

Das Verhaltnis Mitarbeiter je Hierarchieebene zu
Gesamtmitarbeitern gibt in prozentualen Werten die GroRe jeder
Hierarchiestufe an.

Anzahl Mitarbeiter je Hierarchieebene / Anzahl
Mitarbeiter

Verhaltnis Recruitingaufwand zu
Umsatz

Das Verhaltnis Rekrutierungsaufwand zu Umsatz gibt den Anteil
der Rekrutierungskosten im Vergleich zum Gesamtumsatz an.

(Aufwand fur Personalrekrutierung (monetar
bewertete Zeit) + direkte Rekrutierungskosten) /
Umsatz

Verhaltnis von
Weiterbildungsaufwand (monetar
bewertete Zeit + direkte
Weiterbildungskosten) zum
Umsatz

Der Weiterbildungsaufwand (monetar bewertete Zeit und direkte
Weiterbildungskosten) im Verhaltnis zum Umsatz gibt den
prozentualen Anteil des Weiterbildungsaufwands im Vergleich
zum Gesamtumsatz an.

Weiterbildungsaufwand (monetar bewertete Zeit) +
direkte Weiterbildungskosten / Umsatz

Weiterbildungskosten pro Berater

Die Weiterbildungskosten pro Berater geben den Betrag wieder,
den eine Unternehmensberatung pro Jahr in die Weiterbildung
eines Beraters investiert. Dabei werden die monetar bewertete
Arbeitszeit, welche flr die Weiterbildung aufgewendet wird und
die direkten Kosten fur Weiterbildung betrachtet.

Aufwand fur Weiterbildung (monetar bewertete Zeit)
+ direkte Weiterbildungskosten / Berater
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'DEFINITION DER HIERARCHIEEBENEN

v

TABELLE 28: DEFINITION DER HIERARCHIEBENEN

Hierarchiestufe

Definition

Partner

Sollten mindestens einen der folgenden Punkte erfillen:

+ Anteilseigner der Firma im gesellschaftlichen Sinn

» Ubergeordnete Leistung mehrere Projekte auf Top-Management-Ebene

« Verantwortlich fir einen Geschaftsbereich, einer Industry Practice, die Firma und/oder ein Biiro, bzw.
Reprasentation dieser nach innen und auBen

Andere Bezeichnungen: Geschaftsfuhrer, Principal, Senior Partner, Vorstand, Inhaber, Vice-President

Senior Manager

o Istid.R. Am Umsatz der eigenen Projekte beteiligt

« st zustandig fur die Akquisition und Uibergeordnete operative Leitung von mehreren Projekten auf Top-
Management-Ebene

« Tragt die Verantwortung fur einen ,Business Case’, d.h. fir die Entwicklung eines Beratungsfeldes und/oder
einer Industry Practice

» Hat sich als Projektleiter bewahrt, tragt intern verstarkt zum Aufbau von Wissen bei und wachst in die Rolle des
Mentors fur jungere Berater hinein

Andere Bezeichnungen: Associate Partner, Associate Principal, Senior Project Manager, Senior Managing
Consultant

Manager

o st der Dreh- und Angelpunkt eines Projekts und das ,Gesicht zum Kunden”

« Koordiniert die operative Zusammenarbeit (Projektleitungserfahrung)

o Strukturiert den Projektablauf, tragt die Verantwortung flr das Projektergebnis und das Budget
« Hat die operative Teamfuhrung inne und fuhrt Kundenprasentationen durch

o Zum Teil bzw. in Ansatzen auch verantwortlich fur Kunden und die Geschaftsentwicklung

Andere Bezeichnungen: Project Manager, Managing Consultant

Senior Consultant

« Hat erste Projektleitungserfahrung (meist kleinere Projekte)

+ Ubernimmt die Verantwortung fiir mehrere Projektmodule

« Bringt sich mit kreativen |deen, analytisch durchdachten und praktikablen Konzepten ganz wesentlich in
Projekte ein

o Stehtim direkten Austausch mit dem Kunden und sichert die perfekte Kundenkommunikation

o Erstellt und beteiligt sich an Kundenprdsentationen

o Zum Teil auch verantwortlich fur Kunden- und Geschaftsentwicklung (Anfertigen von Akquisitionspapieren)

Consultant

« Einstiegsposition in die Unternehmensberatung. Typischerweise Einstiegsposition flir Hochschulabsolventen
mit Diplom, Master und/oder Promotion

¢ Bringt sich mit seinem Wissen von Anfang an in Projekte ein

« Ubernahme der Verantwortung flr abgegrenzte Projektmodule

+ Research und Datenanalyse sowie Dokumentation der Analyseergebnisse

Andere Bezeichnungen: Juniot Consultant

Analyst

« Typischerweise Einstieg fiir Bachelor-Absolventen und i.d.R. Maximal zwei Jahre Verweildauer auf dieser
Karrierestufe

» Erste Projekterfahrung als Projektassistenz

+ Erledigt sowohl Projekt-, als auch Zuarbeiten (z. b. Research- und Analyseaufgaben, Erstellen von
Prasentationen)

Andere Bezeichnungen: Research Associate, Consulting Analyst, Associate Consultant

Support Staff

» Sind nicht als Berater tatig
+ Erledigen interne Aufgaben (HR, IT, Marketing, Assistenz, Knowledge-Management, u.a.)
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'DER BUNDESVERBAND DEUTSCHER
UNTERNEHMENSBERATER BDU E.V.

1 Im Bundesverband Deutscher Unternehmensberater BDU
e.V. sind aktuell rund 700 Unternehmen aus der Management-,
Personal- sowie IT- Beratungsbranche organisiert. Mit diesen
Mitgliedsunternehmen vertritt der Verband etwa 13.000 Bera-
ter in Deutschland. Damit zahlt der BDU weltweit zu den drei
flhrenden Wirtschafts- und Berufsverbanden der Consulting-
wirtschaft. Dabei fult die Arbeit des Verbandes auf zwei Saul-
en: Einerseits vertritt er die rechtlichen, politischen und media-
len Interessen der Gesamtbranche, zum anderen bietet er sei-
nen Mitgliedern Services wie Benchmarks, Networking, fachli-
che Weiterbildung und einen Qualitatsnachweis gegentber
den Endkunden. Er versteht sich dabei als unabhangiger, neu-
traler Zusammenschluss von besonders qualifizierten Markt-
teilnehmern.

In regelmaRigen Marktstudien erarbeitet der BDU wichtige
Zahlen und Fakten zur Entwicklung des allgemeinen Unter-
nehmens- und Personalberatermarktes und wichtiger Bera-
tungsfelder. Spezialstudien, zum Beispiel zu den Themen Ver-
gutung, Honorare oder Key Performance Indicators bilden die
Grundlage fur den Vergleich der Marktteilnehmer untereinan-
der. Mit Panelbefragungen werden Einschatzungen zu aktuel-
len Themen mit Relevanz in komprimierter Form erhoben und
veroffentlicht.

Ein ganz zentrales Anliegen des Verbandes ist es, durch viel-
faltig angelegte Qualitatsinitiativen zur standigen Verbesse-
rung der wirtschaftsnahen Dienstleistung beizutragen. Grund-
satze, Leitfaden oder Standards dienen sowohl Mitgliedsunter-
nehmen, aber auch den Ubrigen Beratungen als Mafstab ihrer
Tatigkeit. Beispiele hierfur sind insbesondere die BDU-Berufs-
grundsatze fur Unternehmens- und Personalberater. Es kom-
men die Grundsatze ordnungsgemaBer Planung (GoP), die
Grundsatze ordnungsgemaRer und qualifizierter Personalbe-
ratung (GoPB) oder die Standards ordnungsgemafer Nachfol-
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geberatung hinzu. Alle Ausarbeitungen bieten auch den Klien-
ten oder Kandidaten eine verlassliche Orientierung.

Der BDU bietet eine Reihe von unterschiedlichen Netzwerk-
formaten - Fachverbande, Branchenkongresse, Fachkongres-
se, Thinktanks, CEO-Treffen u.v.m. - an, die entweder in festen
oder agilen Organisationsstrukturen den offenen, fachlichen
Informations- und Gedankenaustausch ermaéglichen. Je nach
Intention und Intensitat entstehen hieraus Themendossiers
oder weiterfuhrende Initiativen, wie Messebeteiligungen oder
Themenpublikationen. Speziell in den nach Beratungsschwer-
punkten/Branchen differenzierten Fachverbanden und Ar-
beitskreisen konnen die Mitglieder ihr Berater-Know-how wei-
terentwickeln und Netzwerke bis hin zu Kooperationen bilden.
Zwei etablierte Branchenkongresse — der ,Deutsche Berater-
tag” fur die Managementberater und der ,Deutsche Personal-
beratertag” fur die Personalberater — sowie die ebenfalls jahr-
lich durchgeflhrte Fachkonferenz Sanierung unterstreichen
den Anspruch des Verbandes, Verbesserungen der Beratung-
skompetenz auch bei Nichtmitgliedern zu erreichen. Dies gilt
auch fur das umfangreiche und auf die Bedarfe der Branche
zugeschnittene Seminarangebot.

Der BDU vertritt die Interessen seiner Mitglieder aktiv in natio-
nalen und internationalen Organisationen. Er ist Mitglied im
Bundesverband der Freien Berufe (BFB) und in einem Netzwerk
von Verbanden aus der Kreativwirtschaft. Im europaischen
Dachverband FEACO - European Federation of Management
Consultancies Associations — mit Sitz in Brussel sowie in der
weltweiten Vereinigung zur Qualitatssicherung in der Unter-
nehmensberatung, dem International Council of Management
Consulting Institutes (ICMCI), setzt sich der deutsche Bran-
chenverband dafur ein, Beratungsleistungen auf hohem
Niveau und mit anspruchsvollen Standards weltweit vergleich-
bar zu machen.
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