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DIGITAL CONSULTING — CHANCEN FUR BERATUNGSUNTERNEHMEN

Vorwort

Jonas Linendonk,

Managing Director,
Linendonk & Hossenfelder GmbH

Liebe Leserin, lieber Leser,

wo bleibt eigentlich die Digitalisierung der Beratungs-
dienstleistung? Seit fast einer Dekade beraten Manage-
ment- und Unternehmensberatungen erfolgreich ihre
Klienten bei allen Fragen rund um die Digitalisierung —
angefangen bei der Produktion der Zukunft Gber den
digitalen Einkauf beziehungsweise Vertrieb bis hin zu
vollig neuen Produkt- und Service-Innovationen, die
heute durch digitale Technologien mdglich sind. Diese
Themenfelder in Verbindung mit einer zunehmend vola-
tilen und unsicheren Welt haben den Beratungsunterneh-
men ein enormes Wachstum beschert. Umsatzstei-
gerungen von mehr als 10 Prozent pro Jahr waren nicht
die Ausnahme, sondern die Regel. Deshalb bestand die
groBte Herausforderung fur Beratungsunternehmen auch

darin, gentgend Beraterinnen und Berater zu rekrutieren.

Oft blieb daher in der Vergangenheit keine Zeit, um
Digitalisierungspotenziale im eigentlichen Beratungsan-
satz und in den einzelnen Beratungsphasen zu heben.
Naturlich ist Unternehmensberatung ein People Business,
aber Digitalisierungspotenziale in den verschiedenen
Phasen des Beratungsprozesses sind ohne Zweifel vor-
handen. Diese Potenziale allerdings zu erschlieBen, zum
Beispiel durch die eigene Entwicklung (Inhouse) von
Big-Data-Analytics-Losungen, setzt in der Regel tech-
nisches Know-how, Software-Entwicklungskompetenz
sowie entsprechende Budgets und Investments voraus,
Uber die nur wenige Beratungsunternehmen verftigen.

Dr. Christoph Kisker,
VP Digital Consulting
Celonis SE

&

Gerade in der schnelllebigen VUCA-Welt (Volatility,
Uncertainty, Complexity und Ambiguity) von heute und
einer Explosion der Datenmengen auf Kundenseite erwei-
sen sich digitale Beratungs- und Prozessanalyse-Tools als
echter Wettbewerbsvorteil fir Beratungen. Beispielsweise
lassen sich aus groBen oder verteilten Datenbestanden
innerhalb kirzester Zeit mehr und validere Erkenntnisse
ableiten. Besonders das Process Mining — also die voll-
standige datengetriebene Visualisierung und Analyse der
Geschéaftsprozesse auf Basis von Transaktionsdaten
innerhalb der IT-Systeme der Klienten, wie bspw. ERP-,
CRM- oder MES-Systeme — zeigt sich hierbei als vielver-
sprechende Technologie, die Beratungsunternehmen
und Kunden vollig neue Wege eroffnet. So wie Power-
Point und Excel in den 1990er-Jahren den Overhead-
Projektor ablésten und damit die Beratungsarbeit veran-
derten, hat heute Process Mining das Potenzial, eine
Revolution bei der daten- und faktenbasierten Optimie-

rung von Geschéftsprozessen auszuldsen.

Welchen Anforderungen sich Beratungen aktuell stellen
mussen und welche groBen Chancen die Digitalisierung
ihnen selbst dabei bietet, erfahren Sie im vorliegenden
Whitepaper. Es wurde in Zusammenarbeit mit Celonis
erstellt.

Wirwlnschen Ihnen eine interessante Lekttire und stehen
Ihnen bei Ruckfragen gerne zur Verfligung.



Der Beratungsmarkt boomte! Keine Zeit
fur Veranderung und Digitalisierung?

DER BERATUNGSMARKT WAR LANGE

IM AUFSCHWUNG

Die Nachfrage nach Managementberatung boomte
vor der COVID-19-Krise zehn Jahre in Folge! Seit der
Finanzkrise im Jahr 2009 hat sich beispielsweise in
Deutschland das Marktvolumen fur Beratungsleistun-
gen von rund 18 Milliarden Euro 2019 auf schatzungs-
weise Uber 36 Milliarden Euro verdoppelt. Speziell in
den zurlickliegenden funf Jahren (2015 bis 2019)
wuchsen die Umsétze der fihrenden Beratungsunter-
nehmen sehr dynamisch mit stets zweistelligen Steige-
rungsraten. Es gibt nur wenige Branchen, die auf eine
so erfolgreiche Entwicklung zurtckblicken kénnen wie
Management- und IT-Beratungsunternehmen.

Angetrieben vom hohen Veranderungsdruck, demsich
speziell die Beratungskunden durch neue Technolo-
gien, Digitalisierung im Allgemeinen, regulatorische
sowie gesellschaftliche und geopolitische Herausfor-
derungen ausgesetzt sehen, war der Beratungsbedarf
entsprechend hoch. In den letzten Jahren profitierten
Beratungsunternehmen von einer gewissen Euphorie
rund um die Themen Innovationsentwicklung, Digita-
lisierung sowie Entwicklung neuer Geschaftsmodelle
und Services im Auftrag des Kunden. Seit dem Kon-
junktureinbruch durch das Corona-Virus riicken

wieder starker klassische Beratungsthemen wie Effizi-
enzsteigerung, Kostensenkung, Prozessverbesserung
und Unternehmensaufspaltung in den Vordergrund.
Fir die Managementberatungen bedeutet diese Ent-
wicklung, dass sich der Beratungsbedarf und die
Projekte inhaltlich verschieben. Gleichzeitig druckt die
Krise auf die Beratungsbudgets der Kunden. Fir das
Jahr 2020 ist mit einem deutlichen Rickgang des
Beratungsvolumens zu rechnen, da die Entwicklung
des Bruttoinlandsprodukts und des Beratungsmarktes
stark korrelieren.

AKTUELLE HERAUSFORDERUNGEN

In Anbetracht der aktuellen Situation stellt sich die
Frage: Welchen Herausforderungen sehen sich Bera-
tungen heute und zukinftig gegentber? Bis zur
COVID-19-Krise hatten Beratungen nicht mit sinkender
Nachfrage, sondern in erster Linie mit dem Fachkraf-
temangel zu kampfen, um alle Projektanfragen bedie-
nen zu koénnen. Viele Jahre war das Thema
Fachkraftemangel, also das Fehlen von Junior und
Senior Consultants sowie erfahrenen Projektleitern, ein
wesentliches ~ Wachstumshemmnis.  RegelmaBig
schatzten neun von zehn Beratungsunternehmen den
Mangel an qualifizierten Beratern als groBte Heraus-

forderung fur ihr Geschaft ein.
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Vor dem Hintergrund dieser Angebotslicke stiegen
selbstverstandlich die Gehalter der Berater deutlich.
Langzeitdaten zeigen die starken Steigerungen seit
2014. Parallel zum Fachkraftemangel erhohte sich die
Auslastung der Beratungsunternehmen kontinuierlich.
Deshalb mussten fiir neues Wachstum zwangslaufig
neue Berater gewonnen werden, da intern keine
ausreichenden Kapazitaten vorhanden waren. Trotz
der starken Nachfrage nach Beratung bei gleichzei-
tiger Ressourcenknappheit zeigen die Daten unseres
Hauses sowie zahlreiche Gesprache mit Beratungs-
unternehmen und Kunden, dass der Preisdruck, dem
Beratungsunternehmen ausgesetzt sind, zugenom-
men hat. Managementberatungen stehen daher vor
der Herausforderung, sich inhaltlich, personell und
okonomisch an die neuen Marktgegebenheiten

anpassen zu mussen.

Eine zunehmende Professionalisierung des Beratungs-
einkaufs einerseits und eine héhere Markttranspa-
renz andererseits bremsen die Steigerung der Tages-
satze.

Zwar steigen diese zwischen 2,5 und 3,5 Prozent pro
Jahr, jedoch nicht auf demselben Niveau wie die
Gehalter der Berater, wodurch sich diese Entwicklung
langfristig auf die Umsatzrenditen der Beratungs-
unternehmen auswirkt. Erste Tendenzen sind bereits
in den Langzeitdaten unserer jahrlichen Beratungs-
studie abzulesen. Fur Beratungsunternehmen stellt
sich hier zwangslaufig die Frage, durch welche
Wege und MaBnahmen sich die Pro-Kopf-Umsatze
nachhaltig erhdhen lassen, um langfristig erfolgreich
zusein.

KAUM ZEIT UND RESSOURCEN ZUR

WEITERENTWICKLUNG DES EIGENEN GESCHAFTS
Hohes Wachstum, hohe Auslastung, zahlreiche
Projektanfragen und eine hohe Kundenorientierung
lieBen den Beratungsunternehmen selbst sowie deren
Verantwortlichen wenig Zeit, um das eigene Bera-
tungsgeschaft strategisch und nachhaltig weiterzu-
entwickeln und so beispielsweise auf die Entwick-
lungen im Umfeld von Digitalisierung, Data Analytics

und Kinstlicher Intelligenz (KI) reagieren zu kénnen.

Wachstum und Herausforderungen im Beratungsmarkt

Marktvolumen des

Beratungsmarktes
(It. BDU e. V)
+106 % 36,2 Mrd. €
2 Das
17,6 Mrd. € ( @ Marktvolumen
= 9 @ hat sich innerhalb
2. Q von 10 Jahren
)
verdoppelt
2009 2019
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Beratungen schatzen den Mangel an
qualifizierten Beratern als
groBte Herausforderung ein.

Aktuelle Herausforderungen fir Beratungen

Top-Projektthemen 2019

Effizienzsteigerung

Kostensenkung

Prozessverbesserung

Unternehmensaufspaltung

Fachkraftemangel

Stagnierende
Umsatzrendite

A\

Preisdruck
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Zahlreiche Gesprache mit Fihrungskréften mittelstan-
discher und kleiner Managementberatungen zeigen,
dass nahezu alle relevanten Ressourcen zum Ausbau
und zur Abwicklung des externen Geschafts genutzt
wurden. Daher blieb wenig Zeit fur die interne Weiter-
entwicklung und Digitalisierung.

WIE DIGITAL SIND DIE BERATER IM VERGLEICH ZU
IHREN KUNDEN?

Immer wieder war in der Vergangenheit zu lesen, dass
sich Unternehmen jeglicher Couleur digitalisieren
mussen — da alles, was sich digitalisieren lasst, auch
digitalisiert wird. Oft genug wurde dies den Kunden-
unternehmen von Beratungsunternehmen in den
letzten Jahren prognostiziert. Gleichzeitig werden
jedoch auch immer wieder Fragen laut, welche Schritte
Consulting Firmen selbst unternehmen, um die
Digitalisierung fur ihr eigenes Geschaft zu nutzen.
Teilweise duBern Beratungskunden den Verdacht, dass
sie selbst vielleicht schon deutlich digitaler aufgestellt
sind als die eine oder andere beauftragte Beratung.

Vor diesem Hintergrund ist es nicht Gberraschend, dass
Beratungsunternehmen immer haufiger von Kunden-
seite mit der Frage konfrontiert sind, ob sie digitale
Analysemaoglichkeiten der Kundendaten einsetzen, um
schneller und umfassender als friher Erkenntnisse und
Lésungsvorschlage zu generieren. Hier steigt der Druck
von Kundenseite und es ist absehbar, dass die
Moglichkeiten zur Analyse von digitalen Datenspuren
mit steigender digitaler Transformation der Kunden-
unternehmen zunehmen werden. Daher muissen
Beratungen ihre Analysewerkzeugkoffer um diese

Moglichkeiten erweitern.

WO LIEGEN DIGITALISIERUNGSPOTENZIALE?

Bei der Frage, wo und wie Digitalisierung die Manage-
mentberatungsunternehmen unterstitzen kann, muss
im ersten Schritt ein Blick auf den klassischen Bera-
tungsprozess gelegt werden. Der hat sich seit dem
ersten Berater Arthur D. Little Ende des 20. Jahrhun-
derts nicht grundlegend gedndert, da nach wie vor

Beratung ein People Business ist. Das bedeutet:
Analyse des Problems, Entwicklung eines L&sungs-
konzepts, Umsetzung und Implementierung sowie
die anschlieBende Evaluierung der umgesetzten
MaBnahmen. Wo kann die Digitalisierung nun sinnvoll
eingesetzt werden, um Effizienz und Effektivitat der
oftmals sehr individuellen Beratungsleistung zu

steigern?

Exakt dieser Frage sind wir 2015 in einer umfassenden
qualitativen Studie nachgegangen. Die Fragen, die
dabei gestellt wurden, lauteten: Welche Geschéfts-
chancen bietet die Digitalisierung den Beratungs-
unternehmen? Welche Geschéftspotenziale eroffnet
sie diesen? Wo profitieren die Beratungen selbst von
der Digitalisierung, und wo kann sie ihnen auch

gefahrlich werden?

In den damals gefiihrten Gesprachen wurde deutlich,
dass Beratungsunternehmen — wie andere Dienst-
leistungsunternehmen auch — die Chancen der
Digitalisierung im Hinblick auf ihre Sekundérprozesse
wie beispielsweise Marketing, Vertrieb, Weiterbildung
sowie die interne Steuerung und Abstimmung
selbstverstéandlich nutzen. Die interessantere Frage
damals wie heute ist jedoch, in welcher Phase des
eigentlichen Beratungsprozesses Digitalisierungs-
potenziale gehoben werden kénnen? Und gibt es
gegebenenfalls Chancen, um durch Digitalisierung
dem Fachkraftemangel auf der einen Seite und dem
gesteigerten Bedarf der Kunden nach schneller
Reaktionsfahigkeit und Projektumsetzung auf der
anderen Seite Rechnung zu tragen? Besonders der
hohe Anpassungs- und Veranderungsdruck, der auf
zahlreichen Kundenbranchen lastet, stellt an Beratungs-
unternehmen die Anforderung, schnellere, fundiertere
und damit oftmals auch datengetriebene Losungs-
vorschlage zu prasentieren.

Die Untersuchungen unseres Hauses sowie die aktuelle
Entwicklung von Softwaretools inhouse als auch am
Markt zeigen, dass Beratungsunternehmen und Kunden
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vor allem wahrend der Analysephase Chancen erkannt
haben, um schnellere und bessere Ergebnisse erzielen
zu koénnen. Fur die Phase der eigentlichen Ldsungs-
entwicklung und Konzepterstellung sowie der Um-
setzung spielen spezifische digitale Tools zumindest
derzeit noch eine untergeordnete Rolle.

DIGITALISIERUNG DES KUNDEN LEGT DIE BASIS FUR
NEUE ANALYSEVERFAHREN

In den vergangenen zehn Jahren wurden auf Kunden-
seite enorme Summen investiert, um Prozesse und
Geschéaftsmodelle zu digitalisieren sowie Produktions-
mittel, Produkte und Mitarbeiter zu vernetzen.
Dadurch verandern sich Wertschopfungsprozesse
innerhalb der Unternehmen und gleichzeitig werden
diese durch ihre Digitalisierung in unterschiedlichen
IT-Systemen sichtbar und nachvollziehbar. Auf Basis
dieser Entwicklung sind damit die Datenmengen in
Unternehmensbereichen wie beispielsweise Finance &
Accounting, Einkauf, Logistik, Produktion sowie Mar-
keting, Vertrieb und Aftersales deutlich gestiegen.
Frihere, oftmals papierbasierte Prozesse liefern heute
durch die Digitalisierung einen stetigen Datenstrom
beispielsweise aus Log-Daten, Prozess-IDs oder Zeit-
stempeln, die eine vollig neue Prozesstransparenz
ermoglichen.

Wenn heute Beratungsprojekte in diesen Unter-
nehmensfunktionen durchgefuhrt werden, spielt das
Thema Digitalisierung nahezu immer eine zentrale
Rolle. Was bedeutet diese Entwicklung fiir Beratungs-
unternehmen und deren Arbeit?

So wie PowerPoint und Excel in den 1990er-Jahren
Folien und den Overhead-Projektor abgelost haben,
spielen heute Softwareprodukte, die eine schnelle und
kontinuierliche Visualisierung von Daten ermoglichen,
eine immer entscheidendere Rolle, wenn es um die
Analyse als Basis fur die eigentliche Problemlésung geht.
Natdrlich sind in der Analysephase auch heute noch
Zettel, Stift, Befragungen und Workshops mit den

Mitarbeitern des Kunden wichtig, um die Verbesse-
rungspotenziale der Wert- und Prozessstréme in den
Unternehmen zu ermitteln. Allerdings gewinnen die
auf Basis der durch die Digitalisierung generierten
Prozessdaten des Kunden in den ERP-, CRM- oder MES-
Systemen stark an Bedeutung. Beratungen, die nichtin
der Lage sind, aus diesen Daten schnelle und effektive
Insights fur den Kunden zu generieren, werden immer
starker unter Druck geraten, da auch deren Wahr-
nehmung als innovativer Beratungspartner und
Know-how-Trager leiden wird!

NACHHALTIGKEIT VON BERATUNGSPROJEKTEN

Gesprache mit Kunden von Beratungsunternehmen
beschaftigen sich zudem oft mit der Frage, wie nach-
haltig beispielsweise Geschaftsprozessoptimierungen
waren und ob die Ergebnisse auch nach ein oder zwei
Jahren noch wirken, oder der optimierte Prozess
wieder in alte Muster zurlickgefallen ist. Neue Lésungen
zum Monitoring von Geschéftsprozessen auf Basis
digitaler Spuren kénnen hier Abhilfe schaffen. Durch
das Definieren von KPIs (Key Performance Indicators)
im Projekt wird bereits die Grundlage gelegt fir eine
und Uberwachung von

dauerhafte Steuerung

Geschéaftsprozessen, beispielsweise mithilfe von
entsprechenden Dashboards, die auf den Log-Daten
der Geschéaftsprozesse basieren. Somit kann nicht nur
zu Beginn und zum Ende eines Projekts gemessen
werden, ob es erfolgreich war, sondern dauerhaft.
Auf diese Weise kann dem Kunden auch der Projekt-
erfolg auf Basis von belegbaren Zahlen, Daten und

Fakten aufgezeigt werden.

Dieses Vorgehen erméglicht vielleicht sogar vollig neue
Geschaftschancen fir Beratungen, da nicht mehr nur
Beratung in einem temporéar begrenzten Zeitraum ange-
boten werden kann, sondern Process Excellence as a
Service. Die Beratung Ubernimmt also fur einen Zeitraum
von beispielsweise drei Jahren die Verantwortung fur die
Performance eines Geschaftsprozesses und profitiert,

wenn die Performance dauerhaft hochgehalten wird.



Chancen fur Managementberatungen
durch die Digitalisierung

Analysephase mit dem grofBten

Digitalisierungspotenzial

Analyse

MaBnahmen flr den
zukunftigen Erfolg von

Beratungen

Digitalisierung der Nachhaltige
Analysephase Geschaftsprozessoptimierung

Dauerhafte Steuerung und
Uberwachung von
Geschéftsprozessen (bspw.
mithilfe von Dashboards)

ﬁ Softwareprodukte fir eine
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% % Visualisierung von Daten

) Schnelle Generierung ;] Process Excellence as a
effektiver Insights fir den Q%_,—’_’ Service — Verantwortungs-
Kunden aus den Sy Ubernahme der Beratung
- Prozessdaten des Kunden fur die Performance

eines Geschaftsprozesses
Uber mehrere Jahre
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Neue Anforderungen an Beratungen in
einer datengetriebenen Welt

Entwicklung der Datenmengen

Datenmengen in
Kundenprojekten haben sich in
den letzten zwei Jahren:
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DATENMENGEN IN KUNDENPROJEKTEN WACHSEN
Die Datenmengen, mit denen Beratungsunternehmen
in Kundenprojekten konfrontiert sind, haben stark
zugenommen. Das zeigt eine von uns im Jahr 2019
durchgefihrte Studie unter den fihrenden Manage-
ment- und IT-Beratungsunternehmen in Deutsch-
land. So gab ein Drittel der Befragten Consulting-
Unternehmen an, dass sich die Datenmengen in den
letzten zwei Jahren verdoppelt haben. Weitere 40
Prozent waren sogar der Uberzeugung, dass eine
Verdreifachung stattgefunden habe. Das tibrige Fiinftel
geht sogar von noch héheren Steigerungen aus.

INVESTITIONSSCHWERPUNKTE DER KUNDEN

In unserer jahrlichen Studie mochten wir stets von den
Managementberatungsunternehmen erfahren, in
welche Themen die Kunden in den kommenden zwei
Jahren verstarkt investieren wollen. Wenig Uber-
raschend liegt das etwas allgemeine Thema Digjitalisie-
rung mit Gber 90 Prozent Zustimmung auf Platz eins.
Interessanter ist jedoch der Blick auf die beiden nach-
folgenden Platze. So finden sich an zweiter Stelle Pro-
jekte zur Effizienzsteigerung und Kostenreduzierung

sowie auf dem dritten Platz Projekte mit Schwerpunkten
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in den Themenfeldern Business Analytics und Big Data.
Wobei besonders die Zustimmung zum Thema Effizi-
enzimJahr 2019 und perspektivisch auch 2020 deutlich
zugenommen hat, da sich die weltweite Konjunktur
abgeschwacht hat und wichtige Kundenbranchen wie
die Automobilindustrie unter einem hohen Kosten-

druck stehen.

Dieser Dreiklang aus Digitalisierung (Datenbasis
schaffen), Analytics/Big Data (Erkenntnisse generieren)
und anschlieBender MaBnahmenableitung zur Effizi-
enzsteigerung machen deutlich, wie wichtig eine hohe
Analysefahigkeit und Datenkompetenz fir die Mehr-
heit der Beratungsunternehmen ist oder gegebenen-
falls in Zukunft sein wird. Ganz niichtern betrachtet
folgt dieses Vorgehen dem klassischen Konzept des
Business Process Reengineering (BPR) aus dem Jahr
1990.

BUSINESS PROCESS REENGINEERING 4.0

Im Unternehmen ablaufende Prozesse sollen beim BPR
nichtinnerhalb von Unternehmensfunktionen, sondern
bereichsubergreifend und mit einer ganzheitlichen
Sicht verbessert werden. Dartber hinaus spielten beim
Business Process Reengineering die Reduzierung von
Prozessvarianten und die Ableitung von Standard-
prozessen und deren Harmonisierung auf Unter-
nehmensebene eine zentrale Rolle.

Die Digitalisierung und der heutige Datenstrom in

Kundenunternehmen bieten nun die Moglichkeit, die

Idee des BPR zu verfolgen, jedoch die Basis dafir
innerhalb kirzester Zeit zu schaffen und die Analyse
auf ein festes Fundament zu stellen. Dabei hat der
datengetriebene Analyseansatz zahlreiche Vorteile,
denn die traditionelle Geschéaftsprozessoptimierung
war stets sehr arbeits- und zeitintensiv und bindet

Ressourcen auf Beratungs- als auch auf Kundenseite.

Daruber hinaus ist die Wahrnehmung der Kunden-
mitarbeiter stets subjektivim Hinblick auf die Dauer von
Prozessschritten oder die tatsachliche Abwicklung in
der Realitat. Entsprechend fuhrte dieser Ansatz teil-
weise zu einer Verzerrung der Ergebnisse, wodurch
Verbesserungspotenziale ungenutzt blieben. Hinzu
kommt, dass in klassischen Evaluierungsformaten wie
Workshops und Befragungen zwar ein GrofBteil der
Prozessvarianten erfasst wird, jedoch nicht alle.
Gesprache zeigen, dass es oft gerade die letzten funf
Prozent sind, die in Workshops nicht gesehen werden,
allerdings hohes Verbesserungspotenzial bieten.

Moderne datenbasierte Analysetools lassen hingegen
eine Navigation durch alle getrackten Prozesse zu,
solange die Datenqualitat und -verfligbarkeit in den
Unternehmen dies erméglicht. Darlber hinaus findet
auf Grundlage der Prozessdaten und deren Analyse
eine objektivierte Diskussion auf Basis von belegbaren
Zahlen, Daten und Fakten mit allen Stakeholdern und
Abteilungen statt.

Klassische Ziele von Business Process Reengineering (BPR)

Die Digitalisierung und der
heutige Datenstrom schaffen fur

BPR die optimale Basis innerhalb
kUrzester Zeit und ein festes
Fundament fur die Analyse.
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Bereichsubergreifende Prozessverbesserung

mit einer ganzheitlichen Sicht

Reduzierung von Prozessvarianten

Harmonisierung der Prozesse
auf Unternehmensebene

Ableitung von Standardprozessen



Datenbasierte Prozessoptimierungsverfahren bieten
zahlreiche Vorteile gegeniiber traditionellen Verfahren

Vorteile datenbasierter Analysetools

Kontinuierlicher Verbesserungsprozess

Navigation durch alle getrackten Prozesse

Arbeits- und zeitintensiv gf/T

Erhebung nicht aller Prozessvarianten g.l'/'(

Objektivierte und transparente Grundlage

Schnelle Ergebnisse

Subjektivitat (Verzerrung der Ergebnisse) g,&[

Ressourcenbindung (auf Berater- und Kundenseite) g&[

Nachteile traditioneller Prozessanalyse

Zettel, Stift und Workshops sowie eine umfangreiche
Primardatenerhebung im Kundenunternehmen werden
damit zunehmend erganzt und in Teilen vollstdndig
abgelost durch digitale Beratungstechnologien, die auf
Grundlage von Sekundérdaten (zum Beispiel Prozess-,
Log-Daten) umfangreiche Analysen zulassen. Der
Vorteil fr die Beratungsunternehmen liegt hierbei nicht
nur in der schnellen Generierung von Mehrwert fir den
Kunden, sondern auch darin, Beratungsleistung an
dieser Stelle zu skalieren und sich auf héherwertige
Leistungen, wie die eigentliche Konzeptentwicklung
und

Umsetzung  des  Beratungsprojektes,  zu

konzentrieren.

Ein weiterer und ganz wesentlicher Vorteil besteht
zudem darin, dass die datengetriebene Prozess- und
Wertstromanalyse eine nachhaltige und dauerhafte
Wirksamkeit der eingeleiteten MaBnahmen und des
Beratungsprojektes sicherstellen kann, da sich Resultate
schnell und ad hoc, beispielsweise in Dashboards und
basierend auf neuen Prozessdaten, fur alle transparent
darstellen lassen. Somit ermoglicht dieses Vor-
gehen nun viel haufiger die Etablierung eines kontinu-
jerlichen Verbesserungsprozesses, als dies friher der
Fall war.

Was bedeutet diese Entwicklung fur Beratungs-
unternehmen?

ANALYTICS-TOOLS UND ANALYTICS-KOMPETENZ
GEWINNEN DADURCH AN BEDEUTUNG

Darauf basierend spielen selbstverstandlich Software-
tools und Analytics-Kompetenzen der Berater eine
immer wichtigere Rolle. Aussagen der Beratungs-
unternehmen sowie Gesprache auf der Kundenseite
machen deutlich, dass die schnelle Evaluierung des
Status quo im Kundenunternehmen und die gezielte
Identifikation von Ineffizienzen oder Prozessanomalien
ein echter Wettbewerbsvorteil fur Beratungen sind.
Dabei nutzen die Consultants die derzeit zur Verfligung
stehenden Analysewerkzeuge im Wesentlichen dazu,
um den Status quo auf Basis von vergangenheitsorien-
tierten Daten des Kunden darzustellen. Vorhersagen
spielen derzeit oftmals noch eine untergeordnete
Rolle.

Speziell das Top-Management der Kundenunter-
nehmen legt zunehmend groBen Wert darauf, dass
sich ihre Unternehmen starker in Richtung einer
datengetriebenen Organisation entwickeln, die auf
Basis von Zahlen, Daten und Fakten schnell entscheiden

1
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kann und somit den Marktanforderungen im Sinne
einer hohen Reaktionsfahigkeit gerecht wird. Daraus
l&sst sich natdrlich ableiten, dass Beratungsunterneh-
men aus Sicht des Top-Managements des Kunden
ebenfalls dieser Anforderung unterliegen. Daten-
getriebene Ansatze in Beratungsprojekten werden
damit wichtiger, das steht auBer Frage. An dieser Stelle
muss aber auch gesagt werden, dass nun nicht jedes
Beratungsprojekt einen datengetriebenen Ansatz
bendtigt.

Allerdings ist eine deutlich steigende Tendenz
besonders in den zurtickliegenden drei Jahren in diese
Richtung klar zu erkennen. So war laut einer
Untersuchung unseres Hauses im Jahr 2019 eine
deutliche Mehrheit der fihrenden 60 Management-
beratungsunternehmen davon Uberzeugt, dass sich die
Analysetatigkeitin Beratungsunternehmen zunehmend
weg von der Beraterintuition hin zur softwaregestttzten
Analyse verlagert.

Diese Entwicklung spiegelt sich auch in den Recruiting-
Profilen der Managementberatungsunternehmen wider.
Bei der Frage, welche drei Methoden oder Skills Berater
beherrschen sollten, liegen Data-Analytics-, Data-
Science- oder Big-Data-Know-how nicht tberraschend
an erster Stelle. Eines von zwei Beratungsunternehmen
sieht in diesem Bereich groBen Bedarf, gefolgt von
einem soliden informationstechnischen Verstandnis.

ENTWICKLUNG EIGENER ANALYTICS-TOOLS ZUR
SKALIERUNG DER BERATUNGSLEISTUNG

Neben der Rekrutierung von Beratungsmitarbeitern, die
Uber die oben genannten Fahigkeiten verfiigen, haben
Beratungsunternehmen auch damit begonnen, eigene
Analysetools zu entwickeln, die sie im Beratungsprozess
einsetzen konnen, um Insights schneller zu generieren
oder diese anschlieBend sogar dem Kunden zu Uber-
lassen. Allerdings ist die Zahl dieser Lésungen noch
nicht sehr hoch. Im Schnitt setzten beispielsweise die
Beratungsunternehmen laut einer Befragung im Jahr
2018 vier bis funf Tools ein, wobei es besonders die
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Wirtschafts-
prufungs- und IT-Beratungskonzerne waren, die

groBen internationalen Beratungs-,
Uber eine hohere Zahl von softwaregestitzten
Beratungskomponenten verfigten.

Der Austausch mit Beratungsunternehmen zeigt, dass
die Entwicklung von Tools und den dafiir notwendigen
Strukturen und Skills sowie die unterschiedliche Kultur
(Berater vs. Softwareentwickler) und das Geschafts-
modell sich nicht immer unter einem Dach vereinen
lassen. Des Weiteren wird deutlich, dass spezialisierte
Softwareunternehmen Uber ein deutlich gréBeres
Innovationspotenzial im sich schnell verandernden
Softwareumfeld verfliigen als beispielsweise Beratungs-
unternehmen mit ihren Analytics- oder Solutions-
Practices. Hinzu kommt, dass Beratungen Dienst-
leistungs- und weniger Produktvertrieb im groBen Stil
betreiben. Damit ist nicht ausgeschlossen, dass
branchen- oder kundenindividuelle L&ésungen auf

Wunsch im Projekt entwickelt werden.

Dass Beratungsunternehmen jedoch im grofen Stil zu
Softwareunternehmen werden, ist zumindest aus aktu-
eller Sicht eher unwahrscheinlich. Die Skalierung von
einzelnen Tatigkeiten im Leistungserstellungsprozess
der Beratungsleistung ist moglich, aber nicht das
priméare Ziel der Verantwortlichen in Beratungsunter-
nehmen. Vielmehr wird deutlich, dass eine gewisse
Unabhéngigkeit und damit die flexible Auswahl der
besten Softwareldsungen im Auftrag des Kunden
Glaubwirdigkeit und Flexibilitdt gibt. Hinzu kommt,
dass die Beratungsarbeit haufig dann erst beginnt,
wenn die eigentlichen Potenziale identifiziert sind und

die effektive Umsetzung ansteht.

Wie sollen Beratungen nun reagieren, wenn daten-
getriebene Analysen derart groBes Potenzial bieten,
von Kunden oftmals gewiinscht sind, jedoch die Ent-
wicklung von eigenen Losungen auf der ,grinen
Wiese” zeitaufwendig und teuer ist? Und dariber
hinaus die Ressourcen zur Umsetzung solcher Projekte
oft knapp sind?



Was bedeutet diese Entwicklung fur
Managementberatungsunternehmen?

SOFTWARE EATS CONSULTING?

Besteht nun fur Beratungen die Gefahr, dass deren
Leistungen durch Software ersetzt werden? Diese Frage
kann mit einem klaren Nein beantwortet werden. Die
besten Analysetools nutzen nur dann etwas, wenn die
Ergebnisse und die identifizierten Potenziale im
Rahmen eines umsetzungsorientierten Beratungs- oder

Transformationsprojektes in die Tat umgesetzt werden.

Hierzu bendtigen die Kundenunternehmen Berater, die
wissen, wie die Ergebnisse zu interpretieren sind, wo
gegebenenfalls Stolpersteine verborgen und welche
konkreten MalRnahmen zielfhrend sind, damit aus
Potenzialen, die bei der Analyse der Unternehmens-
daten erkannt wurden, auch realisierte Verbesserungen
werden.

Denn der Befund allein ist noch nicht die Lésung des
Problems. Diese These stitzt ebenfalls die bereits

zitierte Studie Consulting 4.0, die im ersten Halbjahr

2019 unter fuhrenden Management- und IT-Bera-
tungen durchgefihrt wurde. Dort wurde die Frage
gestellt, welche Kriterien heute und zukinftig einen
hohen Einfluss auf die Qualitat der Beratungsleistung
haben.

NUR BERATER AKTIVIEREN DIE POTENZIALE

An erster Stelle liegen hier die Erfahrung und das
Wissen des Beraters. Und zukilnftig wird sogar damit
gerechnet, dass dieses Wissen noch wichtiger fir den
Erfolg des Beratungsprojektes wird. So sagen zwei von
drei Befragten, dass das Wissen des Beraters einen sehr
groBen Einfluss hat. Aus unserer Sicht ist dies wenig
Uberraschend. In nahezu allen Bereichen, die von Data
Analytics oder Kunstlicher Intelligenz betroffen sind,
nimmt zwar die Arbeit von sich wiederholenden
Routinetatigkeiten ab. Aber gleichzeitig wird Zeit
gewonnen, um sie auf die wirklich wertschopfenden
Tatigkeiten wie beispielsweise die kreative Entwicklung
von Lésungskonzepten zu verwenden. Hierzu bedarf es
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Mithilfe von Data
Analytics & Kl sowie
Beratungs-Know-how
Potenziale nutzen

Abnahme von sich
wiederholenden
Routinetatigkeiten

erfahrener und gut ausgebildeter Berater, die Daten
interpretieren, gegebenenfalls kritisch hinterfragen und
gleichzeitig Umsetzungskonzepte und Aktionsplane
entwickeln. So wie Datenbrillen heute die Realitat
erweitern kénnen, so helfen Datenanalysetools dabei,
Augmented Consulting, also erweitertes Consulting,
anbieten zu konnen. Softwaretools stellen somit
weniger eine Substitution als vielmehr eine Erweiterung
des Ublichen Beratungswerkzeugkastens dar und
erdffnen damit die Moglichkeit, zusatzliches Geschaft

mit hdheren Tagessatzen zu generieren.

ANFORDERUNGEN AN DIE CONSULTANTS STEIGEN
Naturlich fuhrt diese Entwicklung zwangslaufig dazu,
dass die Anforderungen an Berater steigen, speziell im
Hinblick auf deren Technologiekompetenz rund um
Themen wie Big Data, KI, Automatisierung und Cloud.
Nur wenn die Berater oder das Team hier solide

Mehr Zeit far
wertschdpfende
Tatigkeiten

(z. B. kreative Entwicklung von
Lésungskonzepten)

Kompetenzen aufbauen, lasst sich zukinftig noch ein
umfassender Mehrwert liefern, wenn nahezu alle
Beratungsprojekte digitale Losungen im Kern enthalten.
Entsprechend schatzen in der bereits erwahnten Studie
20 Prozent der Befragten, dass Technologiekompetenz
heute einen groBen Einfluss auf den Projekterfolg hat.
Zudem sind zwei Drittel der Befragten der Auffassung,
dass darin auch kinftig ein wesentlicher Einflussfaktor
fur den Projekterfolg liegt. Bei keinem anderen Kriterium
hat die Bewertung derart stark zugenommen. Deutlich
zulegen konnte diese Einschatzung auch im Hinblick
auf digitale Beratungskomponenten (beispielsweise die
automatisierte Datenerhebung beim Kunden). Uber
80 Prozent der Teilnehmer gehen davon aus, dass
diese Tools zuklnftig einen sehr groBen oder groBen
Einfluss auf den Beratungserfolg haben werden. Beson-
dersim Fokus stehen hier Tools wie das Process Mining

oder die Visualisierung.

der Beratungen sagen, dass das Wissen des
Beraters einen sehr groB3en Einfluss auf den Erfolg
eines Beratungsprojekts hat.

der Beratungen schatzen Technologiekompetenz
als wesentlichen Einflussfaktor.

der Beratungen gehen davon aus, dass digitale
Beratungskomponenten zukinftig (sehr) groBen

Einfluss auf den Beratungserfolg haben werden.
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WAHRNEHMUNG BEIM KUNDEN

Durch den Einsatz von modernen Analysetools oder
digitalen Beratungskomponenten steigt auch die
Wahrnehmung und Reputation beim Kunden. Von
Beratungsunternehmen, die rund um die Digitalisierung
beraten, wird erwartet, dass diese State-of-the-Art-
Werkzeuge verwenden, um Insights zu generieren. Auf
Kundenseite fihrt der datengetriebene Ansatz zudem
zu einer starkeren Wahrnehmung des Erfolgs, zu mehr
Vertrauen in die Ergebnisse und die zielgenaue
Eingrenzung aller Problemstellen sowie die damit
verbundene Entwicklung von Lésungen fur direkte
Handlungsmoglichkeiten.  Gleichzeitig wird der
Kundenanforderung nach fundierten und schnellen
Lésungsansatzen zur Effizienzsteigerung und Kosten-
reduzierung Rechnung getragen.

EFFEKTE FUR BERATUNGEN

Die technologischen Entwicklungen versetzen damit
Beratungsunternehmen in die Lage, die Produktivitat
und damit die Pro-Kopf-Umsatze der eigenen
Consultants zu steigern, da bestimmte Dienstleistungen
nun skalierbar angeboten werden kénnen. Gerade im
Hinblick auf den beschriebenen Fachkraftemangel, die
steigenden Gehalter der Berater oder den zuneh-
menden Preisdruck von Kundenseite bestehen hier
Moglichkeiten, um Ergebnispotenziale zu erschlieBen.
In Verbindung mit der direkten Umsetzbarkeit und
einfachen, quantitativen Erfolgskontrolle bestimmter
MaBnahmen ergeben sich so gleichzeitig neue

Méglichkeiten flr Value-based Pricing. Dieses wird

nicht nur auf Kundenseite zunehmend gefordert,
sondern stellt auch ein groBes Potenzial fur eine
fundierte Beratungsleistung dar. Gleichzeitig kénnen
im Sinne des Kunden neue Angebote und Erldsquellen
erschlossen werden, die beispielsweise als Managed
Service eine kontinuierliche Uberwachung von
verbesserten Prozessen zulassen, um gegebenenfalls
Ad-hoc-Consulting-Leistungen anbieten zu kénnen,
wenn bestimmte Prozess- oder Leistungsindikatoren
unterschritten werden. Im Sinne eines kontinuierlichen
Verbesserungsprozesses und der Steigerung und
Dokumentation der Nachhaltigkeit von Consulting-
leistungen fur Kunden ist das sicherlich ein interes-
santes Argument.

TECHNOLOGIEPARTNERSCHAFTEN

Aufgrund der aufgezeigten Bedeutung von Analyse-
tools stellt sich naturlich die Frage, wie Beratungs-
unternehmen diese am effektivsten entwickeln und
nutzen kdnnen. Hier gewinnen besonders Technologie-
partnerschaften sowie ein gutes Partnerdkosystem
enorm an Bedeutung. So sind beispielsweise deutlich
Uber 80 Prozent der fuhrenden Beratungsunter-
nehmen davon Uberzeugt, die Digitalisierung sei so
umfassend, dass nicht alle Kompetenzen im eigenen
Unternehmen vorgehalten werden mdssen.

Vielmehr spielen Kooperationen und Technologie-
partnerschaften fur sie eine immer wichtigere Rolle, um
End-to-end-Beratungsangebote anbieten zu kdnnen.

Technologiepartnerschaften

und Kooperationen fiir eine

effektive Nutzung von
Analysetools und einem
end-to-end-Beratungsangebot
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Fazit und Zusammenfassung

Trotz hohem Wachstum in der Vergangenheit sehen
sich Beratungsunternehmen mit einigen Heraus-
forderungen (beispielsweise Fachkraftemangel, Preis-
druck, COVID-19-Krise) konfrontiert. Das hohe Wachs-
tum, die hohe Auslastung, die zahlreichen Projekt-
anfragen sowie die hohe Kundenorientierung lieBen
Beratungen nur wenig Zeit fur die eigene interne
Weiterentwicklung und Digitalisierung, denn sie
mussen die stetig wachsenden Datenmengen in Kun-
denprojekten sinnvoll analysieren und daraus Hand-
lungsempfehlungen ableiten. Eine hohe Analyse-
fahigkeit und Datenkompetenz ist daher fur die Mehr-
heit der Beratungsunternehmen essenziell und ver-
langt von jedem einzelnen Berater ein tiefgehendes

technisches (Daten-)Verstandnis.

DATENBASIERTE ANALYSETOOLS RUCKEN

IN DEN VORDERGRUND

Datenbasierte Analysetools bieten in datengetriebenen
Organisationen gegenuber traditionellen Verfahren
zahlreiche Vorteile (beispielsweise objektivere Grund-
lage, schnelle Ergebnisse). Sie spielen in Zeiten, in
denen die Investitionsschwerpunkte auf Themenfeldern
wie Digitalisierung, Effizienzsteigerung & Kosten-
reduzierung sowie Business Analytics & Big Data liegen,
eine immer wichtigere Rolle.
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PROCESS MINING ALS STANDARD EINER
DATENGETRIEBENEN PROZESSANALYSE BIETET
ZAHLREICHE VORTEILE

Eine Beratung, die in der Lage ist, den Status quo im
Kundenunternehmen schnell zu evaluieren, gezielt
Ineffizienzen zu identifizieren und Verbesserungs-
potenziale aufzuzeigen, hat einen klaren Wettbewerbs-
vorteil. Process Mining hat sich bereits als Standard fur
eine datengetriebene und faktenbasierte Prozess-
analyse durchgesetzt und ermdglicht Beratungen, sich
auf hoherwertige Leistungen, wertschopfende Tatig-
keiten und kreative VerbesserungsmaBnahmen zu
fokussieren. Obendrein kénnen Beratungen gleich-
zeitig im Sinne des Kunden neue Angebote und
Erldsquellen erschlieBen, die beispielsweise eine
kontinuierliche Uberwachung als Managed Service
von Consulting-Leistungen anbieten.

PARTNEROKOSYSTEME FUR EINE EFFEKTIVE
NUTZUNG VON ANALYSETOOLS

Einer Beratung ist es nicht méglich, in einem so breiten
Feld wie der Digitalisierung stets die aktuellen
Kompetenzen vorweisen zu kdnnen. Daher gewinnen
Technologiepartnerschaften und Partnerdkosysteme
fur Beratungen enorm an Bedeutung, um die Vorteile
der Digitalisierung im Sinne der Kunden zu nutzen.
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Fazit und Zusammenfassung

(s} ) Das Marktvolumen des Beratungsmarktes hat sich innerhalb von zehn Jahren verdoppelt und
verspricht auch weiterhin positive Zukunftsaussichten, wenn die COVID-19-Krise Giberwunden ist.

Umsatzrenditen konfrontiert.

Trotz des hohen Wachstums in den letzen zehn Jahren sieht sich auch der Beratungsmarkt mit den
/X 3\ aktuellen Herausforderungen wie COVID-19-Krise, Fachkraftemangel, Preisdruck und stagnierenden
(? Hohes Wachstum, hohe Auslastung, zahlreiche Projektanfragen und hohe Kundenorientierung lassen
7 Beratungen wenig Zeit fur die eigene interne Weiterentwicklung und Digitalisierung.
Beratungen missen sich mit den stetig wachsenden Datenmengen in Kundenprojekten
auseinandersetzen. Eine hohe Analysefahigkeit und Datenkompetenz ist daher fur die Mehrheit der

Beratungsunternehmen essenziell und verlangt von jedem einzelnen Berater ein tiefgehendes
technisches (Daten-)Verstandnis.

objektivierte und transparente Grundlagen, schnelle Ergebnisse, kontinuierlicher Verbesserungs-

Datenbasierte Prozessanalyseverfahren bieten gegentber traditionellen Verfahren einige Vorteile:
o=
—

prozess und eine Navigation durch alle getrackten Prozesse.

=" Mit Process Mining als datengetriebene Prozessanalyse kann ein klarer Wettbewerbsvorteil erzielt
s J werden, indem schnelle Evaluierungen des Status quo in Kundenunternehmen stattfinden, gezielt
Ineffizienzen identifiziert und nachhaltige MaBnahmen eingeleitet werden kénnen.

-ﬂ Process Mining erméglicht Beratungen, sich auf hdherwertige Leistungen, wertschopfende Tatigkeiten
\ _,_, und kreative VerbesserungsmafBnahmen zu fokussieren.

S Software ersetzt keine Beratungsleistung! Kunden greifen bei der Losungsentwicklung und Umsetzung
- :#: auf die Expertise der Unternehmensberater zurtick. Denn die besten Analysetools nutzen nur dann

($ ré/ etwas, wenn die Ergebnisse und die identifizierten Potenziale im Rahmen eines umsetzungsorientierten

Beratungs-oderTransformationsprojektesindie Tatumgesetztwerden.

Auch fir Beratungsunternehmen gewinnen Partnerdkosysteme stark an Bedeutung, da in einem so

umfassenden Gebiet wie der Digitalisierung nicht alle Kompetenzen inhouse vorhanden sind. Daher

sind externe Partner wichtiger denn je.
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ce‘mis

Assets mit Intellectual Property werden die
entscheidenden Erfolgsfaktoren bei Pitches

um Beratungsprojekte

Dr. Christoph Kisker,
VP Digital Consulting
Celonis SE

Eine der Technologien, die wesentlich zur Digitali-

sierung des Beratungsmarktes beitrégt, ist Process
Mining. Celonis hat sich auf die Zusammenarbeit mit
Unternehmensberatern spezialisiert und kann
bereits auf eine lange Historie in der Zusammenar-
beit mit dem Beratungsmarkt zuriickblicken. Im
Interview spricht Dr. Christoph Kisker, VP Digital
Consulting bei Celonis SE, tGiber seine Erfahrungen

und gibt Einblicke in die Praxis.

LUNENDONK: Celonis ist der Weltmarktfhrer fir
Process Mining. Was versteckt sich hinter dieser
Technologie?

KISKER: Mit Fortschreiten der Digitalisierung nehmen
die bei Industrieunternehmen erzeugten Datenmengen
kontinuierlich zu. Insbesondere IT-Systeme zur Unter-
(ERP,  CRM,
Production Planning etc.) speichern jeden Klick eines

stitzung  von  Geschaftsprozessen

Nutzers in Logdateien ab. Process Mining nutzt diese
digitalen FuBspuren, um Geschéftsprozesse mit ein paar

Klicks end-to-end zu rekonstruieren und zu visualisieren.

Dabei haben Anwender direkten Zugriff auf alle
Aktivitaten
abteilungstibergreifend durch die Unternehmen flieBen.

und Dokumente, die in Prozessen
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Im Mittel bekommen Anwender in Echtzeit eine
Ubersicht Gber 2.000 bis 3.000 Varianten, die Prozesse
bei Kunden haben. Mittels intelligenter Algorithmen
werden Prozesse auf Ineffizienzen analysiert und
Verbesserungspotenziale aufgezeigt. Darlber hinaus
haben Berater die Mdglichkeiten, die Kundenprozesse
manuell explorativ zu analysieren und darauf basierend
eine Prozess Excellence Roadmap fur Compliance und
Performance aufzuzeigen. Dabei ist Process Mining fur
Softwareldsungen wie die Celonis Intelligent Business
Cloud aber nur die Grundlage fur eine automatisierte
Prozessverbesserung, bei der Al-gestutzt aktiv in die

Prozesssteuerung eingegriffen wird.

LUNENDONK: Die Stddeutsche Zeitung hat bereits
2017 Uber Celonis geschrieben, dass die Software
Unternehmensberater Uberflissig macht. Naturlich ist
das etwas Uberspitzt, aber wie nah sind Sie tatsachlich

schon dran?

KISKER: Process Mining hat sich als Standard fir
datengetriebene und faktenbasierte Prozessanalysen
bereits durchgesetzt, wodurch nun naturlich einige
klassische Beratungsleistungen aus der Vergangenheit
automatisiert ablaufen. In Zukunft wird vermutlich auch
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die industriespezifische MaBnahmenabteilung samt
Benchmarking automatisiert. Bei der Umsetzung der
MaBnahmen im spezifischen Kontext des Kunden sowie
im Change-Management mussen aber Industriekunden
auf die Expertise der Unternehmensberater zuriick-
greifen. Dabei sollten wir aber nicht vergessen, dass die
Digitalisierung in Industrien bisher immer zu einer
VergréBerung des entsprechenden Marktes gefiihrt hat.
Naturlich kann man argumentieren, dass Kodak an der
Digitalisierung von Fotos Pleite gegangen ist, aber auf
der anderen Seite haben digitale Bilder den Aufstieg
von Facebook, Instagram oder Amazon erst ermdglicht.
Beispielsweise werden die durch Process Mining
aufgezeigten Prozessineffizienzen beim Kunden so zu
einem Business-Case-getriebenen Projektgenerator fur

weitere Umsetzungsprojekte.

LUNENDONK: Sie leiten den Bereich Digital Consulting
bei Celonis global. Was hat es damit auf sich?

KISKER: Die digitale Transformation erreicht gerade
den Beratungsmarkt und wird die Professional Services
fundamental wandeln. Ich bin Uberzeugt, dass die
Maoglichkeiten der Digitalisierung als Disruptor am Ende
zu einer deutlichen VergroBerung des Beratungs-
marktes fihren — aber auch Gewinner und Verlierer
hervorbringt. Celonis Digital Consulting ist ein Team aus
erfahrenen ehemaligen Beratern, die unsere Partner bei
der Integration der Moglichkeiten von Celonis in deren
Offering

Fachwissens haben wir ein gutes Verstandnis dafir, wie

Service begleiten.  Aufgrund  unseres

der Einsatz von Technologien zu neuen und
verbesserten Beratungsangeboten am Markt fihrt. Zu
unseren Partnern gehéren Unternehmensberater, Wirt-
schaftsprufer, Migrationsberater und Steuerkanzleien.
Es ist beispielsweise spannend zu sehen, wie Celonis
einen groBen Mehrwert flr das gesamte Service-Port-
folio eines Wirtschaftspriifers bietet. Dazu gehéren —
um nur einige Einsatzgebiete zu nennen — Abschluss-
Audit,

Steuer, M&A, Systemmigration etc.

prufung, Internal Forensic-Untersuchung,

LUNENDONK: Wie profitieren Kunden von diesen

digitalisierten Beratungsleistungen?

KISKER: Durch die automatisierte Prozessaufnahme mit
100 Prozent end-to-end-Transparenz tber alle Aktivi-
taten entlang der Unternehmensprozesse mussen
Kunden keine Ressourcen mehr fir Interviews abstellen.
Daruber hinaus zahlen Kunden nur noch fiirwertschop-
fende Beratungstatigkeiten wie die Umsetzung von
MaBnahmen, die einen direkten ROl aufzeigen. Durch
die datengestltzten und objektiven Prozessanalysen
kédnnen Unternehmen die umzusetzenden MaBBnahmen
besser verargumentieren und objektive Diskussionen
zwischen Fachbereichen fordern. Daraus entsteht eine
neue, faktenbasierte Transparenz von Beratungspro-
jekten und deren Business Case. Dies ist die Grundlage
fur neue Abrechnungsmodelle fur Beratungsleistungen
wie Value-based Pricing. Bei Celonis ist die M&glichkeit
dieses Beratungseinsatzes bereits integriert, womit
Berater die Moglichkeit haben, den Business Case fur
weitere Projekte aufzuzeigen und bei Industriekunden
die Projekte zu rechtfertigen.

LUNENDONK: Wo sehen Sie den Mehrwert von Celonis

fur Beratungsunternehmen?

KISKER: Der Fokus der Beratungsleistung verschiebt
sich auf die wertschopfenden Tatigkeiten und die
Erarbeitung von kreativen VerbesserungsmaBnahmen,
woflr die automatisierte Prozessaufnahme die Grund-
lage bildet. Darlber hinaus erlauben Technologien
wie Celonis Beratungen die Digitalisierung ihres
eigenen Prozesswissens im Unternehmen. Durch die
Digitalisierung des internen Wissens lassen sich welt-
weite Standards von Projektansatzen schaffen. So
kénnen Beratungen mit einer vordefinierten On-time-
delivery-Analyse Uber Cloud-Technologien wie Celonis
neues Wissen und neue Ansatze innerhalb des Bera-
tungsnetzes in realtime ausrollen. Erfahrungen aus
dezentralen Projekten werden direkt in die Erweiterung

der Bibliothek von Projektansatzen Uberfihrt.
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Dieses digitale Wissen kann entsprechend auch an
Industriekunden Uber die Cloud zur Verfligung gestellt
werden und ermoglicht so die ErschlieBung neuer
Umsatzarten wie Subscriptions.

Die Digitalisierung fordert zudem die Kollaboration in
globalen Projekten. Moderne Cloud-Lésungen ermég-
lichen es, dass Projektteams einfach remote zusam-
menarbeiten und die notwendigen Ressourcen zur
Datenanalyse flexibel Uber verschiedene Projekte
hinweg verteilen. Berater kdnnen sich bei Celonis mit
einem Mausklick auf ein Projekt in Australien, Deutsch-
land oder Kanada schalten und ihr Prozesswissen ein-
bringen.

LUNENDONK: Wie kénnen Berater Process Mining fiir
ihre Projekte nutzen?

KISKER: Celonis bietet mit der Digital-Consulting-
Plattform Beratern die Moglichkeit, Process Mining
individuell in Projekten einzusetzen. Dabei kénnen die
Lizenzkosten direkt auf das Beratungsprojekt gebucht
werden. Durch die Celonis Event Collection kénnen
Berater Verbindung zu allen gangigen IT-Systemen des
Kunden aufbauen. Die Analyseergebnisse stehen in den
meisten Féllen innerhalb weniger Stunden zur
Verfligung. Im Rahmen unseres Managed-Services-
Programms (Celonis-as-a-Service) kdnnen Beratungen
Celonis im Rahmen fachlicher Fragestellungen zu
Themen wie S4/HANA Migration, Finance Trans-
formation und Working Capital Optimization als
Service Offering mit den eigenen Services und Assets
langfristig ihren Kunden zur Verflgung stellen. Die
Blindelung von Technologie mit einem ganzheitlichen
Beratungsansatz ermdglicht es, Projekte deutlich
nachhaltiger auszurichten und als Trusted Advisor Uber
Jahre diese Managed Services zu Ubernehmen. Durch
die exklusive Transparenz Uber Ineffizienzen bei
Kundenprozessen entstehen weitere Business Cases flr

Prozessverbesserungsprojekte.
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LUNENDONK: Wie sehen Sie die Zukunft des Bera-
tungsmarktes?

KISKER: Die technologischen Entwicklungen werden die
Moglichkeiten fur Unternehmensberater und Wirt-
schaftsprufer spirbar transformieren. Wahrend in den
letzten 100 Jahren die groBte Disruption auf dem
Professional-Service-Markt ~ die  Einfihrung von
PowerPoint/Excel in den 90er-Jahren war, wird sich das
Tempo an Veranderung in den nachsten Jahren expo-
nentiell beschleunigen. Fir Unternehmensberater sind
Technologien die Grundlage, auf denen differenzierte
Service Offerings entstehen. Dabei werden neben den
Berater-CVs und Methodologien die eingesetzten Tech-
nologien sowie die darauf basierenden spezifischen
Assets mit einer eigenen IP (Intellectual Property) die
entscheidenden Erfolgsfaktoren bei Pitches um Pro-
jekte. Das Know-how kann dabei von Kunden Uber
digitale Kanale wie die Cloud von Celonis bezogen
werden, was zu einer Erweiterung des Geschaftsmodells
von Beratern fuhrt und Subscriptions von Wissen zu
einem signifikanten Anteil am Umsatz macht. Die Digi-
talisierung wird die Beratungsindustrie skalierbar
machen und gewinnt eine groBere Unabhangigkeit zu
dem eingesetzten Personal. Durch den Einsatz von
Technologie wie Celonis wird in der Wirtschaftsprifung
beispielsweise der Full Audit zum Standard bei der
Abschlussprufung. Im Markt werden Mandate dabei in
Zukunft Uber Algorithmen gewonnen, was kleineren
Prifern neue Chancen sowie weiteren Playern den
Markt 6ffnet.

Auch wenn die Digitalisierung zu einer Transformation
in der Professional Industrie fihrt, wird die Branche
weiterhin ein People Business bleiben. Technologien
sind dabei die Grundlage, auf welcher sich der Einsatz
von Beratern immer weiter Richtung wertschopfende
und kreative Arbeit mit messbarem ROI verschiebt. Wie
bereits erwdhnt, denke ich, dass die Digitalisierung zu
einem deutlichen Umsatzwachstum mit spannenden

Aufgaben und neuen Marktteilnehmern fihrt.
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Case Study: Process Mining fur
Operational Excellence Initiativen

AUSGANGSSITUATION

Unternehmensprozesse als Grundlange flr wettbe-
werbsfahige Wertschopfung waren fir Unternehmens-
beratungen seit jeher ein wichtiger Pfeiler bei der
Optimierung relevanter ZielgréBen: Ob Verbesserung
der Liefertreue, Verbesserung der Verlasslichkeit der
Supply Chain, Erhéhung des Produktionsdurchlaufs,
Optimierung der Working Capital Nutzung, Steigerung
der Betriebseffizienz, die Erreichung all dieser Ziele ist
mafBgeblich in den Unternehmensprozessen begrin-
det. Gerade bei groBeren Mittelstandlern und Welt-
konzernen fuhren Prozesse, welche nicht aktiv
gestaltet, kontrolliert und gesteuert werden, zu einem
erheblichen Reibungsverlust durch den ineffizienten
Einsatz von Mitarbeitern und Kapital.

Unter diesen Gesichtspunkten wurde Celonis Process
Mining innerhalb eines Operational Excellence Projekts
einer weltweit fihrenden Unternehmensberatung ein-
gesetzt. Im konkreten Projekt bei einem multinatio-

nalen Konsumguterkonzern sollte die Operational
Excellence Initiative zur Steigerung der Prozesseffizi-
enz und entsprechender Kostensenkung im Einkaufs-
bereich beitragen.

PROBLEMSTELLUNG

Im Rahmen des Projekts sollen die Prozesse Purchase-
to-Pay (P2P) und Accounts-Payable (AP) des Kunden
detailliert analysiert, VerbesserungsmaBnahmen abge-
leitet und in moéglichen Folgeprojekten die MaBnah-
men umgesetzt werden. Bisher hatte die Unter-
nehmensberatung gangige Business Process Mapping
Methoden zur Prozessoptimierung angewandt. Bei
dieser analogen Herangehensweise fuhren Berater
Beobachtungsstudien und Mitarbeiterbefragungen
durch, um so Prozessketten nachzubilden und In-
effizienzen aufzudecken. Die daraus gewonnenen
Erkenntnisse sind allerdings wegen der langwierigen,
subjektiven und beschrankt reprasentativen Daten-
erhebung stark limitiert.

21



LUNENDONK®-WHITEPAPER 2020

Insbesondere aufgrund der abteilungs-, standort-, und
geschaftspartneribergreifenden P2P- und AP-Pro-
zesse sowie fehlender Prozessdokumentation war es
fur die Unternehmensberatung schwierig, mithilfe von
Process Mapping aufschlussreiche und verlassliche
Ergebnisse zur Prozesslandschaft des Klienten zu
erhalten. Bei vorher vereinbarten Projektfixkosten
wurden dabei oftmals zu viele Ressourcen in der
Analysephase aufgewendet, anstatt bei der Ableitung
sowie Umsetzung von Verbesserungsmafnahmen

einen groBen Value-Add Hebel zu generieren.

HERANGEHENSWEISE

Um diesen Herausforderungen entgegenzutreten hat
die Beratung fur die Analyse und Problemuntersu-
chung Celonis Process Mining anstatt des analogen
Process Mapping eingesetzt. Celonis ermoglicht es,
durch eine IT-basierte Datenerhebung eine faktenba-
sierte, kontinuierliche und 100-prozentige Transparenz
der end-to-end-Prozesse zu erhalten. Dank vorgefer-
tigter Konnektoren und Analysen in der Celonis Intelli-
gent Business Cloud war es der Beratung maéglich,
innerhalb von zwei Tagen mit der Auswertung der
Kundendaten aus dem zugrundliegenden SAP-System
mit customized Tabellen zu beginnen.

ERGEBNISSE

Erste explorative Analysen konnten bereits viele wich-
tige Erkenntnisse hervorbringen. So wurde bei 14%
aller Bestellpositionen des Klienten eine nachtragliche
Preisanderung durchgefihrt, welche lediglich zu 18%
automatisiert war. In Bezug auf die Compliance wurde
festgestellt, dass 12% aller Bestellungen Maverick-
Buying-Falle darstellten. Besonders alarmierend war
die Erkenntnis, dass 36% aller Bestellpositionen interne
Verrechnungen mit einer hohen Quote an manuellen
Arbeitsschritten waren. Insgesamt konnte so ein Ein-
sparvolumen von 15 Millionen Euro identifiziert werden.
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Mithilfe des Al gestutzten Soll-/Ist-Prozessabgleiches
sowie automatisierten Handlungsableitungen von
Celonis hat die Unternehmensberatung die Ursachen
fur diese Ineffizienzen identifiziert und konkrete Emp-
fehlungen zu deren Behebung abgeleitet. So konnten
beim Mandanten Kosteneinsparungen in Héhe von
2.4 Millionen Euro bereits realisiert werden und 30 FTE
zur Unterstitzung in anderen Unternehmensbereichen

allokiert werden.

Im Vergleich zum Process Mapping kann Celonis
Process Mining eine Untersuchung mit 100%iger Abde-
ckung aller Prozessschritte und -varianten gewahrleis-
ten. Dank maBgeschneiderter KPIs war schnell
ersichtlich, wie Verbesserungsempfehlungen priorisiert
werden sollen, um fir den Kunden ein maximales ROI

zu gewabhrleisten.

# Bestellpositonen

112M

Netiobestelwert

216B €

Purchase-to-Pay Analyse

c‘is

RRR T s
s
I

Beispielhafte Darstellung der Ergebnisse
einer Celonis Analyse

Aufgrund des quantifizierten Automatisierungspoten-
zials mit messbaren Business Case fur den Kunden
konnte die Beratung mehrere Folgeprojekte wie die
Implementierung von RPA-Bots gewinnen. Aktuell wird
auBerdem ein langfristiger Einsatz von Celonis beim
Kunden in die Wege geleitet, bei dem die Beratung in
einem Managed-Service-Szenario die Betreuung von
Celonis sowie die kontinuierliche Verbesserung tber
die nachsten drei Jahre verantwortet.
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UNTERNEHMENSPORTRAIT * o
Celonis SE

WIR VERWANDELN PROZESSE IN AUBERGEWOHNLICHE ERLEBNISSE

Celonis ist Marktfihrer im Bereich der Enterprise Performance Acceleration Software. Unsere Process-Mining-
Technologie hilft Unternehmen, operationelle Reibungsverluste zu beseitigen und ein Superfluid Enterprise zu
werden. Unternehmen rund um den Globus, darunter Siemens, L'Oréal, Uber, Citi, Airbus und Vodafone, verlassen
sich auf Celonis, um ihre Transformation voranzutreiben. Die Process-Mining-Technologie von Celonis verwandelt
ihre Unternehmensprozesse in auBergewdhnliche Erlebnisse und erméglicht Einsparungen in Millionenhéhe.

DAS SUPERFLUID ENTERPRISE

Celonis macht den klassischen, zeitaufwendigen, kostspieligen und beratungsintensiven Ansatz zur Umsetzung von
Transformationsinitiativen Uberflissig. In Zeiten stdndig wechselnder Anforderungen und Kundenbeddirfnisse
kénnen sich weltweit fihrende Unternehmen nicht langer auf anekdotische Daten oder statische Dashboards bei
der Prozessoptimierung verlassen. Unsere Process-Mining-Technologie macht es Unternehmen so einfach wie nie,
ihre IT-Daten zu visualisieren und Prozessabldufe zu rekonstruieren — und das Uber Unternehmensabteilungen,

Landergrenzen und operative Systeme hinweg.

KONTAKT

Celonis SE

Dr. Christoph Kisker

VP Digital Consulting
TheresienstraBe 6

D-80333 Munchen

Telefon: +49 89 4161596-70
E-Mail:  info@celonis.de
Internet: www.celonis.com
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UBER LUNENDONK & HOSSENFELDER I

Linendonk & Hossenfelder mit Sitz in Mindelheim (Bayern) analysiert seit dem

Jahr 1983 die europaischen Business-to-Business-Dienstleistungsmarkte (B2B). Im Informations- und
Fokus der Marktforscher stehen die Branchen Management- und IT-Beratung, Kommunikations-Technik

Wirtschaftspriifung, Steuer- und Rechtsberatung, Facility Management und

Instandhaltung sowie Personaldienstleistung (Zeitarbeit, Staffing). Zum Portfolio I \S/¥Irtsctaftstprufung /
euerberatun

zdhlen Studien, Publikationen, Benchmarks und Beratung Uber Trends, Pricing, 9

I Technologie-Beratung /

Positionierung oder Vergabeverfahren. Der groBe Datenbestand erméglicht es

Linendonk, Erkenntnisse fir Handlungsempfehlungen abzuleiten. Seit Jahrzehnten Engineering Services

gibt das Marktforschungs- und Beratungsunternehmen die als Marktbarometer
geltenden ,Linendonk®-Listen und -Studien” heraus. Langjahrige Erfahrung,
fundiertes Know-how, ein exzellentes Netzwerk und nicht zuletzt Leidenschaft fir
Marktforschung und Menschen machen das Unternehmen und seine Consultants
zu gefragten Experten fiir Dienstleister, deren Kunden sowie Journalisten. Jahrlich I
zeichnet Linendonk zusammen mit einer Medienjury verdiente Unternehmen und Industrieservice

Unternehmer mit den Linendonk-Service-Awards aus.
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