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Management Summary - Pricing und Honorarbildung von BDU

Beratungsleistungen

Aussage: ,,Die Preissensitivitat hat in unserem
Geschift deutlich zugenommen® [%]

68%

19% 12%
1 ——

Stimme zu Indifferent

Stimme nicht zu

Erwartete zukiinftige Nutzung des
Honorarmodells Festpreis [%]

39% 36%
! ~
Zunahme gleich Abnahme

Aussage: ,,Bei sehr geringer Auslastung sind wir be-
reit, unsere Tagessatze um 20 % zu reduzieren® [%]

37% 41%
22%

[ ]

Stimme zu Indifferent

Stimme nicht zu

Im Sep./Okt. 2010 hat die exeo Strategic Consulting AG in Zusam-
menarbeit mit dem BDU eine Reprasentativ-Erhebung (Online;
N=209; Nettoresponse 5 %) durchgeflihrt, bei denen deutsche
Unternehmensberater zu aktuellen Themen der Honorarbildung
befragt wurden.

Die Befragten sehen ihr Geschaft durch eine zunehmende Preissen-
sitivitat gekennzeichnet (68 % Zustimmung). Dies ist einerseits
dadurch bedingt, dass beim Einkaufsprozess eine héhere Zahl an Be-
teiligten (Buying Center) mitwirken und eine einseitige Ausrichtung der
Einkaufsabteilung auf die Dimension Preis sowie eine Verlangerung der
Angebotsphase gesehen wird.

Anderseits durfte ein weiterer Grund in den Auswirkungen der
Finanz- und Wirtschaftskrise liegen. Fir etwa jeden zweiten Be-
fragten hat diese zu einem Riickgang der mittleren Tagessatze (48 %)
bzw. des Beratungsumsatzes gefihrt (50 %). Beratungsunternehmen,
die sowohl Uber eine hohe Spezialisierung in Hinblick auf die Funktion
als auch Branche verfugen, waren von der Krise vergleichsweise
weniger betroffen.

Zukunftig ist davon auszugehen, dass das Modell des Zeithonorars
seine dominierende Position in Teilen einbiif3t, insbesondere zu
Lasten des Festhonorars. Dabei bewerten die Unternehmensberater
Festhonorare sehr ambivalent.

Unter den gegebenen Rahmenbedingungen besteht die Gefahr eines
zunehmenden Preiswettbewerbs: 37 % der Befragten sind bereit, eine
Reduzierung des Tagessatzes (-20 %) im Falle einer geringen Aus-
lastung des eigenen Teams anzubieten.
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Zielsetzung, Vorgehensweise und Gewichtung der Erhebungsdaten

exeo

Zielsetzung

Grundsatzlich werden durch den
BDU in regelmaliigen Abstanden
Erhebungen zu den von Unter-
nehmensberatern realisierten
Tagessatzen bzw. zur Nutzung
von Honorarmodellen durch-
gefuhrt. Tiefergehende Analy-
sen zu Motiven flur die Nutzung
von Honorarmodellen, deren
Einfluss auf das Projektmanage-
ment sowie den Prozel} der
Preisbildung liegen nicht vor.

Insofern dienen die Befragungs-
ergebnisse dazu, den Vortrag
»Strategien der Preisbildung
und was die Unternehmensbe-
raterbranche daraus lernen
kann“ durch empirische Ergeb-
nisse zu unterstutzen.”

Vorgehensweise

Die Befragung wurde als Online-
studie konzipiert (Kurzfragebogen
mit 13 Fragen).

Angeschrieben wurden durch den
BDU ca. 3.900 zufallig ausgewahlte
Mailadressen deutscher Unterneh-
mensberater.

Die Kontaktmails wurden am
14.9.2010 versendet.

Die Feldphase dauerte vom 14.9. —
21.9.2010.

Fir die Analyse (exeo) wurden nur

Interviews verwendet, die voll-standig

durchgefuhrt wurden.

Die Nettostichprobe betragt N=209

Probanden (Responsequote: 5,4 %).

*  Dr. Andreas Kramer; Deutscher Beratertag 2010; Wiesbaden 21.10.2010

Gewichtung / Reprasentativitat

Grundsatzlich sind bei
Befragungen, insbesondere wenn
diese als Mail-Befragung konzipiert
werden, Ver-zerrungen in der
Stichproben-ziehung zu prufen.

Die Onlinestudie wurde anhand der
Dimensionen ,Tatigkeitsschwer-
punkt® und ,Jahresumsatz“ gewich-
tet und kann als reprasentativ fur
die Umsatzstruktur des Beratungs-
marktes betrachtet werden.

Inhaltlich kann das Antwortverhalten
zusatzlich durch Ankervariablen
validiert werden (Nutzung von
Honorarmodellen). Die Studiener-
gebnisse sind plausibel und ver-
gleichbar mit friheren Befragungen
des BDU.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Die Onlinestudie wurde anhand der Dimensionen BDU

,» Tatigkeitsschwerpunkt” und ,,Jahresumsatz” gewichtet ||
Vergleich der ungewichteten und gewichtete Onlinestudie
Online gewichtet
Strategieberatung | 37%
= Organisations- und Prozessberatung |26%
(&)
— s N
o IT-Beratun 29%
= g :l Orientierungspunkt fur die
= Human Resources D 6% Gewllchtung ist d_le BDU-
Studie ,,Facts & Figures
Personalberatung U 29, zum “Bera.termal_'kt 2009/
2010 — die gewichteten
_ 0 Daten sind als reprasentativ
I unter 250 Tsd. Euro :l 37% fir den deutschen Bera-
o . . . tungsmarkt (Umsatze) zu
% 250 Tsd. bis 1 Mio. Euro |35/0 betrachten
& J
§ 1 Mio bis 5 Mio. Euro | 18%
Uber 5 Mio. Euro :| 10%

1) Frage: ,Welches Beratungsgebiet bildet den Schwerpunkt Ihrer Tatigkeit?“
2) Frage: ,Welchen Jahresumsatz macht Ihre Unternehmensberatung?“

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010

exeo
4 Dr. Andreas Kramer; Freitag, 29. Oktober 2010



Agenda
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Etwa ein Drittel der Unternehmensberatungen arbeitet nach BDU

eigenen Angaben fur groRe Unternehmen I
= |
GroRenkategorien der Kunden und typisches Projektvolumen
UnternehmensgroRe der Kunden Ubliches Projektvolumen der Unternehmensberatung
4 1\ 4 N\
Klare Abhangigkeit Besonders hoher

zwischen Kunden- Anteil von gréflieren

/ groRe und GroRe Projekten bei Bera-
(Umsatz) der Unter- tungen mit Fokus auf

nehmensberatung IT-Beratung (77 %)
43% _ Y J

46%
36% /
18% 18%
14% 13%
8%
3%
r T T T 1 r T T T T 1
groR mittelgroR klein bis eher klein >100.000 €  70.000 € bis  50.000 € bis  30.000 € bis < 30.000 €
mittelgroR 100.000 € 70.000 € 70.000 €

1) Frage: Bitte beschreiben Sie kurz lhre Ausrichtung: Welche Unternehmen beraten Sie hauptséachlich?
2) Frage: In welche Umsatzkategorie fallen Ublicherweise lhre Projekte?

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Etwa ein Flinftel der Unternehmensberater sehen sich sowohl in BDU
der Branche als auch in der Funktion stark spezialisiert

Subjektiv beurteilter eigener Spezialisierungsgrad der Unternehmensberater

Funktions-Spezialisierung? Spezialisierungs-Portfolio
55% . s
Funktionsspezialisierung
37%
y 3
8%
| stark
sehr starke mittlere geringe
Spezialisierung Spezialisierung Spezialisierung - eher
Generalist
Branchen-Spezialisierung?
mittel
43%
33%
25%
. : : , gering
sehr starke mittlere geringe
Spezialisierung Spezialisierung Spezialisierung - eher .
Generalist -

gering mittel stark

Branchenspezialisierung

1) Frage: Wie hoch ist der Grad der Funktions-Spezialisierung lhres Unternehmens?
2) Frage: Wie hoch ist der Grad der Branchen-Spezialisierung lhres Unternehmens?

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Mehr als zwei Drittel der Unternehmensberatungen sehen ihr BDU
Geschaft durch eine zunehmende Preissensitivitat gepragt .ﬂll

Statementbewertung: ,,Die Preissensitivitidt hat in unserem Geschéft deutlich zugenommen® [%]"

68%

19%

12%

Stimme zu Indifferent Stimme nicht zu

1) Frage: Wie haben sich die Einkaufsprozesse von Beratungsprojekten bei Ihnen in den letzten Jahren entwickelt? Bitte bewerten Sie hierzu die
folgenden Aussagen anhand einer Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie
entsprechende Abstufungen vornehmen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Erwartet werden in der Zukunft langere, kompliziertere und risikoreichere BDU
Einkaufsprozesse bei Beratungsleistungen .ﬂll

Entwicklung der Einkaufsprozesse in den letzten Jahren aus Sicht der Unternehmensberater [% top-2]")

Die Einkaufsabteilung achtet beim Beratereinkauf hauptsachlich

auf den Preis des Angebotes 74%

Wo friher eine schnelle Beauftragung maoglich war, starten heute

" . 73%
langere Einkaufsprozesse °

Die Einkaufsabteilungen achten zu wenig auf die Qualitat der

angebotenen Projekte/Berater 69%

Wir haben i.d.R. eine klare Vorstellung darUber, wer unter den beteiligten

Personen innerhalb des Einkaufsprozesses das groRte Gewicht hat 69%

Die Preissensitivitat hat in unserem Geschéaft

. 68%
deutlich zugenommen °

Bei vergleichbaren Projekten stellen wir fest, dass die Anzahl der
beteiligten Funktionen / Personen ... zugenommen hat

Wurden mit dem Kunden bereits Projekte durchgeflihrt, so findet bei
Folgeprojekten keine erneute Diskussion der Tagessatze statt

Die Bedeutung der Einkaufsabteilung hat
deutlich zugenommen

Eine Beauftragung ohne Einbindung des Einkaufs ist die
absolute Ausnahme

1) Frage: Wie haben sich die Einkaufsprozesse von Beratungsprojekten bei Ihnen in den letzten Jahren entwickelt? Bitte bewerten Sie hierzu die folgenden
Aussagen anhand einer Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie entsprechende
Abstufungen vornehmen:

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Fast drei Viertel der Unternehmensberater sehen in den letzten Jahren eine BDU

Intensivierung der Einkaufsprozesse ||
il
Statementbewertung: ,,Wo friher eine schnelle Beauftragung moglich war, starten heute
langere Einkaufsprozesse“ [Zustimmung % top-2]"
... differenziert nach GréBe des Kunden ... differenziert nach Projektgrofe
88% 85%
79% 49,
73% 69% o
60%
40% 43%
34%
Total grof® mittelgrol klein bis eher klein grofer 70.000 € bis 50.000 € bis 30.000 € bis unter
mittelgroR 100.000€  100.000€  70.000 € 70.000€  30.000 €

1) Frage: Wie haben sich die Einkaufsprozesse von Beratungsprojekten bei Ihnen in den letzten Jahren entwickelt? Bitte bewerten Sie hierzu die
folgenden Aussagen anhand einer Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie
entsprechende Abstufungen vornehmen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Jeder zweite Unternehmensberater sieht innerhalb des Einkaufs- BDU
prozesses eine zunehmende Anzahl beteiligter Funktionen .ﬂll

Statementbewertung: ,,Bei vergleichbaren Projekten stellen wir fest, dass die Anzahl der beteiligten Funktionen /
Personen beim Einkaufsprozess zugenommen hat“ [Zustimmung % top-2]"

... differenziert nach GréBe des Kunden ... differenziert nach Projektgrofe
78%

73% 73%

56%
0, 0,
50% 50% 46%
39%
34%
26%
Total grof® mittelgrol klein bis eher klein grofer 70.000 € bis 50.000 € bis 30.000 € bis unter
mittelgrol 100.000 € 100.000 € 70.000 € 70.000 € 30.000 €

1) Frage: Wie haben sich die Einkaufsprozesse von Beratungsprojekten bei Ihnen in den letzten Jahren entwickelt? Bitte bewerten Sie hierzu die
folgenden Aussagen anhand einer Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie
entsprechende Abstufungen vornehmen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Insbesondere bei groBeren Kunden wird eine unzureichende Berucksich- BDU
tigung von Qualitatsunterschieden durch den Einkauf wird wahrgenommen .ﬂll

Statementbewertung: ,,Die Einkaufsabteilungen achten zu wenig auf die Qualitat der angebotenen
Projekte / Berater® [Zustimmung % top-2]"

... differenziert nach GréBe des Kunden ... differenziert nach Projektgrofe
81% 80%
78%
74% o
69% ° 73%
50% 52%
41%
31%
Total grof® mittelgrol klein bis eher klein grofer 70.000 € bis 50.000 € bis 30.000 € bis unter
mittelgrol 100.000 € 100.000 € 70.000 € 70.000 € 30.000 €

1) Frage: Wie haben sich die Einkaufsprozesse von Beratungsprojekten bei Ihnen in den letzten Jahren entwickelt? Bitte bewerten Sie hierzu die
folgenden Aussagen anhand einer Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie
entsprechende Abstufungen vornehmen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Die Wirtschaftskrise hatte auch fiir die Beraterbranche weitreichende BDU
wirtschaftliche Konsequenzen

Einfluss der Wirtschaftskrise auf das eigene Beratungsgeschaft?

Die Wirtschaftskrise hat bei uns ... Zustimmung [% top-2]

... zu einem Riickgang des Beratungs- 50%
umsatzes gefuhrt.

... zu einem Ruckgang des mittleren 48%
Tagessatzes geflhrt.

... zu einem Riuckgang der

Kapazitat geflhrt. 38%

... zu einem Riuckgang der Auslastung

gefuhrt (abgerechnete Tage / Gesamt-Tage). 50%

... keinen negativen Effekt auf

unser Geschaft gehabt. 21%

1) Frage: Welche Konsequenzen hatte die Wirtschaftskrise (2008 / 2009) fir Ihr Unternehmen: Bitte bewerten Sie hierzu die folgenden Aussagen anhand einer
Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie entsprechende Abstufungen vornehmen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Beratungen mit hoher Spezialisierung waren von der Wirtschaftskrise BDU

weniger betroffen

Einfluss der Wirtschaftskrise auf das eigene Beratungsgeschaft [Zustimmung % top-2]")

Die Wirtschaftskrise hat bei uns ...

... zu einem Riickgang des Beratungs-
umsatzes gefuhrt.

... zu einem Ruckgang des mittleren
Tagessatzes gefluhrt.

... zu einem Riuckgang der
Kapazitat gefihrt.

... zu einem Riickgang der Auslastung
gefuhrt (abgerechnete Tage / Gesamt-Tage).

Starke Spezialisierung
Branche + Funktion

... keinen negativen Effekt auf
unser Geschaft gehabt.

50% 21%
48% 31%
38% 17%
50% 21%
27% 41%

1) Frage: Welche Konsequenzen hatte die Wirtschaftskrise (2008 / 2009) fir Ihr Unternehmen: Bitte bewerten Sie hierzu die folgenden Aussagen anhand einer
Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie entsprechende Abstufungen vornehmen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Jede zweite Unternehmensberatung hat krisenbedingt

Umsatzruckgange verzeichnen mussen ||
il
Statementbewertung: ,,Die Wirtschaftskrise hat bei uns zu einem Ruckgang
des Beratungsumsatzes gefiihrt“ [Zustimmung % top-2]"
... differenziert nach Ausrichtung ... differenziert nach Kundengroéfe
63%
58%

50%

38% 40% 2%

33%
25%
Total Strategie- Orga.- und IT-Beratung grofy mittel bis sehr klein bis eher klein
beratung Prozessberatung grof} mittelgrofl’

1) Frage: Welche Konsequenzen hatte die Wirtschaftskrise (2008 / 2009) fir Ihr Unternehmen: Bitte bewerten Sie hierzu die folgenden Aussagen anhand einer
Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie entsprechende Abstufungen vornehmen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Der krisenbedingte Riickgang des Tagessatzes war je nach

Ausrichtung der Beratung sehr unterschiedlich ||
il
Statementbewertung: ,,Die Wirtschaftskrise hat bei uns zu einem Riuckgang des
mittleren Tagessatzes gefiihrt“ [Zustimmung % top-2]"
... differenziert nach Ausrichtung ... differenziert nach Kundengroéfe
58% 57% 57%
0,
48% 52%
33%
26%

15%

Total Strategie- Orga.- und IT-Beratung grofy mittel bis sehr klein bis eher klein
beratung Prozessberatung grof} mittelgrol

1) Frage: Welche Konsequenzen hatte die Wirtschaftskrise (2008 / 2009) fir Ihr Unternehmen: Bitte bewerten Sie hierzu die folgenden Aussagen anhand einer
Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie entsprechende Abstufungen vornehmen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Fur 58 % der Unternehmensberater, die vorrangig fiir mittelgroe bis groRe BDU

Kunden arbeiten, hat die Krise zu einem Ruckgang der Auslastung gefuhrt .Ill
Statementbewertung: ,,Die Wirtschaftskrise hat bei uns zu einem Ruckgang
der Auslastung gefiihrt“ [Zustimmung % top-2]"
... differenziert nach Ausrichtung ... differenziert nach Kundengroéfe
58%

50% 49%

43% 43% 45% 42%

33%
Total Strategie- Orga.- und IT-Beratung grofy mittel bis sehr klein bis eher klein
beratung Prozessberatung grof} mittelgrofl’

1) Frage: Welche Konsequenzen hatte die Wirtschaftskrise (2008 / 2009) fir Ihr Unternehmen: Bitte bewerten Sie hierzu die folgenden Aussagen anhand einer
Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kénnen Sie entsprechende Abstufungen vornehmen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010

exeo
19 Dr. Andreas Kramer; Freitag, 29. Oktober 2010



Agenda

5. Honorarmodelle im Wettbewerb
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Die Bedeutung der Honorarmodelle in der aktuellen Studie ist ahnlich BDU
wie in der Honorarstudie des BDU aus 2008

Nutzung unterschiedlicher Honorarmodelle in 2010 [%]"

Genutzte Honorarmodelle @ Umsatzanteile Referenz: BDU
exeo / BDU 2010 Honorarstudie 08

1. Zeithonorar nach Aufwand 4% 60%
2. Reiner Festpreis 31% 29%
3. Festpreis mit festem Bonus bei Zielerreichung :I 6% ]3%
4. Festpreis mit variablem Bonus bei Zielerreichung ]2% \ :|4%
[ studie 2010: Ca. |
, o . . o udie : Ca. o
5. reines Erfolgshonorar in % der Zielerreichung :|3A> 25 % der Befrag- :|4/o
ten haben keine
6. anderes Verfahren :|4% Projekte mit Fest- 1%
honorar abge-
L rechnet .

1) Frage: Wie viele Beratungsauftrage wurden von lhrer Unternehmensberatung im ersten Halbjahr 2010 abgeschlossen auf Basis von ... (Umsatze)?

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Der Tagessatz ist als klare Wahrung im Beratungsgeschaft etabliert BDU

Statementbewertung: ,,Haufig sind die Kunden vor allem auf die Hohe
des Tagessatzes fixiert“ [Zustimmung % top-2]"

... differenziert nach Funktions-Spezialisierung ... differenziert nach Branchen-Spezialisierung
i 74%
0, 0,
66% 63% 66% 62%
56%
Total sehr starke mittlere geringe sehr starke mittlere geringe
Spezialisierung Spezialisierung Spezialisierung - Spezialisierung Spezialisierung Spezialisierung -
eher Generalist eher Generalist

1) Frage: Wie bewerten Sie folgende Aussagen zur Preisbildung bei Beratern? Bitte nutzen Sie wieder die Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme
voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kdnnen Sie entsprechende Abstufungen vornehmen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Bei Unternehmensberatern mit hohem Spezialisierungsgrad spielt das BDU
Zeithonorar bereits heute eine vergleichsweise geringe Rolle .ﬂll

Nutzung unterschiedlicher Honorarmodelle in 2010 [%]"

Geringe Spezialisierung | Mittlere Spezialisierung | Starke Spezialisierung
SEnEs AemeE el Branche + Funktion Branche + Funktion Branche + Funktion

1. Zeithonorar nach Aufwand 66% 53% 39%
2. Reiner Festpreis 24% 36% 26%

3. Festpreis mit festem Bonus bei Zielerreichung ]2% :|5% 14%

4. Festpreis mit variablem Bonus bei Zielerreichung |[1% 1% :|5%

5. reines Erfolgshonorar in % der Zielerreichung 2% ]3% :|6%

6. anderes Verfahren :|4% 1% :I 10%

1) Frage: Wie viele Beratungsauftrage wurden von lhrer Unternehmensberatung im ersten Halbjahr 2010 abgeschlossen auf Basis von ... (Umsatze)?

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Die Dominanz einer Abrechnung nach zeitlichem Aufwand wird in den BDU
nachsten Jahren zugunsten alternativer Honorarmodelle abnehmen

Nutzung unterschiedlicher Honorarmodelle in 2010 [%]"

Genutzte Honorarmodelle @ Umsatzanteile Veranderung (2013) Saldo (+) / (=)

1. Zeithonorar nach Aufwand 54% 22%

2. Reiner Festpreis 31%

3. Festpreis mit festem Bonus bei Zielerreichung :IG% 35%

4. Festpreis mit variablem Bonus bei Zielerreichung | 2% 39%
5. reines Erfolgshonorar in % der Zielerreichung ]3%
6. anderes Verfahren ]4%

1) Frage: Wie viele Beratungsauftrage wurden von lhrer Unternehmensberatung im ersten Halbjahr 2010 abgeschlossen auf Basis von ... (Umsatze). Und
Frage: Wie wird sich aus lhrer Sicht die Bedeutung einzelner Honorarmodelle in den nachsten Jahren (bis 2013) entwickeln?

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Zeithonorar: Die Erfahrungen mit Festhonoraren sind heterogen — BDU

einige Beispiele...

.Festpreise sorgen fur klare Verhaltnisse - setzen

aber Uberschaubare, gut planbare Projekte
voraus.“

“Fir beide Beteiligten
besser.”

ﬂNegative Erfahrungen: Diese \
Projekte munden oft in einer
Diskussion uber die Zieler-
reichung. Das Ziel muss gleich
am Anfang bzw. im Vertrag klar

Qefiniert sein.” /

“Positiv - hohe Akzeptanz“

“...aufgrund schwer im Vorhinein zu definierender
Leistungsumfange des Beraters sehr kritisch.”

, Bisher haben wir es
vermeiden konnen,

Festpreisprojekte
annehmen zu
missen...“

Honorare auf
Basis eines
Festpreises

/

, ...fuhrt zu schlech-
terem Projektklima,
fuhrt zu schlechte-
ren Projektergeb-
nissen, flhrt zu
Nichtteilnahme an
Ausschreibungen...‘y

“Der Kunde nutzt Fest-
preisprojekte, um Kosten
durch Ubertragung von
Projektrisiken zu
senken.”

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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59 % der Befragten nennen Vorteile des Festhonorars — dabei dominieren BDU
die Themen Planungssicherheit, Kundenbindung und klare Erwartungen .Ill

Vorteile des Festhonorars aus Sicht der Unternehmensberater [%]

Vorteile des Festhonorars Antwort-Dimensionen [% Nennungen]

Offene Frage Planungssicherheit
/" fiir den Berater

0,
26% ,Beide Parteien wissen, woran sie sind”

Keine S J
Antwort Verkaufbarkeit des Projektes und 24% ,Bei Neukunden ein guter Weg um Ver- R
Kundenbindung erhoht trauen zu schaffen. Weitere Projekte
. e werden dann meist nach Aufwand
Planungssicherheit fir den 21% i
Kunden erhoht abgerechnet J
, )

“... Freie Abwicklungsmodalitaten = Sehr
flexible Steuerung der internen Ressour-
cen (wenig Diskussionen) - dadurch bes-
sere Margen moglich (Mitarbeiter, die frei

Klare Erwartungshaltung -
keine zusatzl. Diskussionen

20%

Offene
Nennung Durchsetzung von héheren

) Tagessatzen moglich

sind, werden verkauft)” )
Prozesse werden insgesamt » : . _._ —\
| einfacher Gute Kalkulierbarkeit und Moglichkeit,
bei effizienter Projektsteuerung relativ
Transparenz fur alle Beteiligten auskémmliche Tagessatze durchzu-
| steigt setzen” Y.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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61 % der Befragten nennen Nachteile des Festhonorars — dabei liegt das BDU
Thema Risikolast des Beraters weit vorne .ﬂll

Nachteile des Festhonorars aus Sicht der Unternehmensberater [%)]

Nachteile des Festhonorars Antwort-Dimensionen [% Nennungen]

Offene Frage " Das Risiko wird auf den
/" Berater (ibertragen

,Risiko der Kalkulation, schleichende
Projektausweitung”

45%

Keine / J

Antwort Nachkalkulation schwierig, wenn
/ Zusatzleistungen gewunscht sind

28% ,,Aufwandlge Kalkulation — Risiko - Starkes
PrOJektmanagement notwendig” )

10% »Viele Unternehmen neigen dazu )
wahrend des Beratungsprojektes auch
6% andere Dinge mit erarbeiten zu lassen.
Hier ist es schwierig den Mehraufwand in

Rechnung zu stellen... Y

5% ~
“Leistungen in der Due Diligence und
Sanierungsberatung lassen sich nicht in
ein Festpreispaket schniiren” )

Hohere Aufwand in der
Kalkulation des Projektes

Passt nicht zum Geschaft /
nicht praktikabel

Offene
Nennung Die Transparenz und Qualitat

) der Beraterleistung sinkt

\ Geringerer Umsatz im Vergleich
\ zum Zeithonorar

“Nacharbeitsrisiko (mit viel Erfahrung
eher gering)”

\ Preis zu hoch; Verkaufbarkeit
. des Projektes sinkt

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010

exeo
27 Dr. Andreas Kramer; Freitag, 29. Oktober 2010



Die Nutzung von Festpreisen hat entscheidende Auswirkungen auf das BDU
Projektmanagement

Aussagen zu den eigenen Erfahrungen mit Festpreisen [%]"

Genutzte Honorarmodelle Zustimmung in %

Bisher haben unsere Kunden (noch) 9%
keinen Festpreis verlangt

Wir bieten grundsatzlich keine 9%
Festpreise an
Wir haben keine Festpreise angeboten, wenn wir den 449,
Projektumfang nicht genau abschatzen konnten
Wir haben einen Risikoaufschlag in den Preis 59%
¢ . |eingerechnet, um unvorhergesehene Risiken abzufedern
T C
"g € |Die Leistungen im Festpreisprojekt wurden genau definiert, dariiber 58%
£ % hinausgehende Leistungen werden separat ...abgerechnet
o C
S £ | Wir erhdhen die Projekteffizienz, um das Festpreis-Risiko 19%
.§ % |Klein zu halten - z.B. verstarkter Einsatz von Junior Consultants
§ n&_ Wir haben ein starkeres Monitoring der erbrachten Leistungen 419
als bei Tagessatz-Projekten °

1) Frage: Wie haben Sie in der Vergangenheit reagiert Sie, wenn Ihre Kunden einen Festpreis fur ein bestimmtes Projekt verlangt haben. Bitte geben Sie an,
welche Aussagen zutreffen.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Etwa jede zehnte Unternehmensberatung lehnt das Honorarmodell BDU

eines Festpreises ab — hoher Anteil bei Generalisten I
‘I
Statementbewertung: ,,Wir bieten grundsatzlich keine Festpreise an® [Zustimmung %]"
... differenziert nach Funktions-Spezialisierung ... differenziert nach Branchen-Spezialisierung
27%
o 9 10%
9% 8% = 10% 8% o
Total sehr starke mittlere geringe sehr starke mittlere geringe
Spezialisierung Spezialisierung Spezialisierung - Spezialisierung Spezialisierung Spezialisierung -
eher Generalist eher Generalist

1) Frage: Wie haben Sie in der Vergangenheit reagiert, wenn Ihre Kunden einen Festpreis fiir ein bestimmtes Projekt verlangt haben. Bitte geben Sie
an, welche Aussagen zutreffen:

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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Die Bereitschaft zu deutlichen Preisnachlassen im Falle einer geringen BDU
Auslastung des eigenen Teams ist erkennbar

Aussagen zur Preisbildung bei Unternehmensberatungen [Zustimmung % top-2]"
Strategie- Orga.- und

37% 17% 48%

Zur Bildung der Honorare...

Bei sehr geringer Auslastung
sind wir bereit, unsere
Tagessatze um 20 % zu
reduzieren

Preiswett-
bewerb? _ 4

Bei sehr geringer Auslastung
sind wir bereit, unsere
Tagessatze um 40 % zu
reduzieren

6% 4% 6%

Im Extremfall reduzieren wir die . . . \
Tagessatze auf die Hohe 9% 9% 4% 22%
unserer Kosten

1) Frage: Wie bewerten Sie folgende Aussagen zur Preisbildung bei Beratern? Bitte nutzen Sie wieder die Skala von 1=stimme Uberhaupt nicht zu bis 5=stimme
voll und ganz zu. Mit den Werten dazwischen kdnnen Sie entsprechende Abstufungen vornehmen:

Quelle: exeo Strategic Consulting AG / BDU: Reprasentativbefragung ,Pricing und Honorarbildung von Beratungsleistungen® Oktober 2010
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