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Hotade mangsysslare

Managementkonsulterna klams av konkurrens fran bankirer och internetkonsulter. Men
behovet av oberoende radgivning lar knappast minska framaover.

Formodligen dromde vél ingen som barn om att vaxa upp till managementkonsult. Men i
dagslaget kan minst 200.000 personer varlden 6ver konstatera att det ar precis det som hént dem
och att det visade sig vara en I6nsam affar. Tillsammans vantas de passera en omsattning pa
narmare 100 miljarder dollar &r 2000. Och da ar anda inteechorder av affarsutvecklare som
ocksa finns att hyra hos ITkonsulter, tekniska konsulter och mjuk- och hardvarutillverkare
medréknade.

Det ar 6ver 100 ar sedan de forsta managementkonsulterna etablerade sig. Men det ar forst
under de senaste 20 aren somradgivarbranschen pa allvar har blivit en varldsindustri med en
tillvaxt pa 1520 procent om aret. Om man 1980 delade antalet managementkonsulter med
antalet amerikanska foretagsledare, sa gick det tio féretagsledare pd en managementkonsults
tjanster. Tjugo ar senare blir ekvationen att det gar en halv managementkonsult pa varje
foretagsledare. Enbart de 60 storsta svenska managementkonsultforetagen berédknas omsatta
over 7 miljarder kronor i &r och sysselsatta mellan 2.500 och 3.000 konsulter.

Foretagsledningarnas benagenhet att anlita extern radgivning har alltsa dkat ordentligt. Med
6kningen har managementkonsulterna ocksa delvis lyckats tvéatta bort det daliga rykte som de
dragits med. Tidigare var det en vanlig uppfattning att en managementkonsult var nagn som
forst lanade din klocka, och sedan tog betalt for att tala om hur mycket klockan var.

Personlig tranare

Alltjamt &r det dock fa av branschens foretradare som lyckas definiera vad en
managementkonsult egentligen goér. Fragar man konsultcheferna svararde att de &r strategiska
rddgivare i affarsutveckling, eller beskriver yrket som ett slags korsning mellan personlig tranare
och doktor, fast for foretag.

Den forklaringen skrapar dock bara pa ytan. Visst ar strategisk raddgivning en viktig del av jobbet.
Men bakom strategerna star hela konsultarméer redo att erbjuda dven genomforandet av vad
strategerna foreslar, liksom alla méjliga tjanster som kan forbattra och effektivisera affarerna.

Framforallt revisors- och konsulthusen &r riktiga mangsysslare. Férubm att skota din revision kan
de ocksa revidera din foretagsstrategi, bista vid forvarv och fusioner, fixa dina fastighetsaffarer,
positionera ditt varumarke, rekrytera chefer, hyra ut sina egna konsulter som chefer, bemanna
ekonomiavdelningar och installera din mjukvara. Foér att inte tala om att utféra uppdragsanalyser i
olika amnen som foretag sedan kan hanvisa till infor svara beslut. Det ar den sa kallade onestop-
shop-tanken; oavsett vad kunden behdver inom omradena strategi, informationsteknik,
kapitalhantering och entreprenaduppdrag sa ska konsulten sjalv eller genom olika
samarbetspartners kunna Idsa problemet.

Yoghurtkultur

Aven traditionella konsultfirmor har verksamheter som kan verka lite udda. Arthur D Little,
varldens aldsta managementfirma, hdler till exempel i USA p& med nagot sa ovantat som att lata



egna forskare utveckla en ny typ av energikaka som innehaller levande yoghurtkultur, men som
anda inte behdver forvaras i kylskap. Det kan tyckas ligga langt ifrdn vad en managementkonsult
egentligen borde dgna sig at. Men det finns faktiskt en klar koppling till strategiarbetet. Foretaget
har en lang tradition inom radgivning till industriféretag som lever pa att halla en hog
innovationstakt. For att uppratthalla sin egen kunskap om innovationspocesser forskar de helt
enkelt ocksa sjalva. Nar de tycker de ar klara séljer de helt sonika idén och tjanar en slant.

Monitor Group, som grundades av managementgurun Michael Porter, &r ett annat exempel pa ett
konglomerat av verksamheter. Monitor har, i olika agarformer, bade investmentbank och
riskkapitalverksamhet vid sidan av konsulteriet. Tanken &r att verksamheterna ska fungera som
havstanger for varandra med konsultverksamheten som sammanhallande lank.

»Kringverksamheterna ar minst lika viktig for oss som strategikonsulteriet. Men strategidelen &r
ett underbart satt att bygga natverk, forsta trender och marknader. Genom konsulteriet utvecklar
man kanselsprot. Det &r ocksa ett bra satt att bygga relationer med klienter, forklarar Staffan
Canback, konsult och Nordenchef pa Monitor.

Konjunkturkanslighet

De flesta bedémare menar att managementkonsulternas tillvaxt kommer att halla i sig de
narmaste aren. De har en expanderande marknad att arbeta pa. En stark ekonomi har
traditionellt drivit behovet av konsulttjanster. Hittills har konsultbranschen ocksa varit valdigt
konjunkturkanslig, eftersom konsulttjanster ofta ar det forsta foretagen drar ned pa nar
lagkonjunkturen kommer.

Principen om konsulternas hg- och lagkonjunkturindelade liv har visserligen inte helt satts ur
spel, men en rad andra faktorer har nu férbattrat deras forutsattningar att prestera mer obruten
tillvaxt. Den framsta anledningen &r globaliseringen av ekonomin och branschens
internationalisering, som gjort att efterfrdgan pa konsulttjaster blivit mindre beroende av
nationella konjunkturférlopp. Avregleringar och privatiseringar

ar &ven det en I6nande nisch for konsulterna. Dessutom har informationstekniken blivit en
utvecklingsmotor i naringslivet, och standigt nya tekniska landvinningar ckar ocksa féretagens
behov av kontinuerlig hjalp. Den snabba forandringstakten inom néringslivet gynnar
Overhuvudtaget konsulterna - man ska inte underskatta den kédnsloméassiga aspekten en kund
kan ha nar han eller hon anlitar externa experter. Det k&nns helt enkelt tryggare for VD att ha en
utomstdende expert att halla i handen nar det gar forffor att inte tala om att det kan vara bra att
ha nagon att dela skulden med om det gar fel.

Internetkonsulter

Sa ar allt frid och frojd for managementkonsultena? Nej, inte alls. De arbetar visserligen pa en
expanderande marknad, men framgang forutsatter att de klarar de branschférandringar som star
for dorren. Teknikutvecklingen och kundernas 6kade efterfrdgan pa strategiska losningar for
handel 6ver néatet har drivit fram en branschglidning mot IT- och internetkonsulter. Strategi har i
allt hégre utstrackning blivit liktydigt med kommunikation med marknaden, och for att
kommunicera effektivt behdvs kunskap om tekniken. Det ar ocksa i skarningspunkten mellan
strategi, teknik och marknadskommunikation som de nya internetkonsulterna havdar att de har
sitt existensberattigande.

Att de &r sugna forstdr man. Den europeiska marknaden for internetrelaterade tjanster férvantas
vaxa med nara 50 procent arligen, enligt enrapport fran analysfirman IDC. Mellan 1999 och 2004
spér IDC att den marknaden 6kar fran 4,2 miljarder dollar till 28,6 miljarder dollar. For att fa sa
stor del av kakan som mdjligt arbetar internetkonsulterna hart med att komma bort fr&n stampeln
av underleverantor. | stéllet férsoker de ta sig in i kundernas styrelserum som huvudleverantorer.
Snabbaste séttet att klattra uppat i vardekedjan just nu ar att knyta manga strategikonsulter till

sig.



Nischspelare

Hittills gillar bale kunderna och marknaden den lésningen. Managementkonsulterna &sin sida
har kompenserat sig genom att rekrytera konsulter med de ndédvandiga teknik- och
internetkunskaperna. Ett exempel paen affar framdriven av just denna glidning mellan
branscherna &r Ernst & Young, som ar i fard att sélja hela sin globala managementdel till IT-
konsulten Cap Gemini for 98 miljarder kronor.

Kampen om vem som ska farollen som fullserviceleverantor pdga alltsafor fullt, vilkket kommer
att rita om konsultkartan radikalt. Men man méte inte bli stor. Det finns hopp aven for de sma
»Blir det for méanga fullsortimentkonsulter 6kar ju utrymmet for nischspelare«, sager till exempel
Mats G Ringesten, sjalv nischspelare paSveriges aldsta managementkonsultfirma, lilla Neuman
& Nydahl med 3,5 konsulter och en fakturering padrygt 15 miljoner kronor om &et.

Forlorat mark

I skuggan av den IT-drivna utvecklingen p&erkas managementkonsulterna av ytterligare en
branschglidningstrend. De har under hela 1990-talet forlorat mark till investmentbankerna nar det
gallt r@lgivning till toppchefer i friga om till exempel forvarv. Konsulterna har inte kunnat
konkurrera med det kapital investmentbankerna kunnat lagga in. De har ocksahaft en annan
kultur av oberoende ralgivning, medan investmentbanker ar mycket transaktionsfokuserade och
darmed har helt andra intressen i klienten.

Glidningen mot investmentbanker &r visserligen inte lika pdaglig som glidningen mot IT-
branschen, men bdla visar att managementkonsulterna sta infor ett grundlaggande skifte dar de
mate valja: Ska de gafra att ge oberoende rdl till ett mer partnerorienterat synsatt dar man gor
affarer och delar risker tilsammans med klienterna?

Riskdelning

Att trenden g& mot mindre oberoende och mer av riskdelning syns tydligast i konsultfirmornas
dkande benagenhet att favorisera borsnotering framfor partnerskap. Den syns ocksai
forskjutningen frén att fakturera per timme till en 6kande andel betalning i form av
prestationsbaserade arvoden, sakallade success fees. Trenden forstarks rejalt av att
managementkonsultfirmorna i allt hogre utstrackning accepterar betalning i &garandelar, och
spelar rollen som kuvos eller vaxthus & nystartade internetféretag genom egna riskkapitalfonder.
Det ar inte bara vinstintresset som driver pd det handlar ocksaom att de &ldre
managementjattarna ser det som ett satt att lara sig de unga internetbolagens verksamhet saatt
de i framtiden ska kunna behdla rollen som strategiska ralgivare & de som véaxer sig riktigt

stora.

Tanken ar ocksaatt framtida vinstdelning ger konsulten ett incitament; engagemanget starks
genom att bala parter har valdigt konkreta anledningar att se till att inget g& & skogen.

Men det finns naturligtvis risker med modellen. Klienten mte forst och framst vara padet klara
med om hon hyr en objektiv r@givare eller om hon hyr en hangiven medarbetare i ett projekt.
Incitamentet ska matcha typen av uppdrag.

Priskanslighet

Fragan ar ocksahur stora forhoppningar man kan ha pavardebaserad arvodering. Sméoch
medelstora foretag med ddig betalningsformaya ar forstd fortjusta i idén om riskdelning. Annars
skulle de kanske inte ha ra med konsulten alls. Det dersta ocksaatt se i vilken utstrackning de
riktigt stora kunderna vill dela med sig till konsulterna nar de till exempel bygger sina e-
handelslésningar. De som koper strategitjanster ar séllan priskansliga, utan mer intresserade av
vilket varde konsulten kan skapa, i relation till vad de sjalva kan stafor. Det ar precis lika troligt att



storféretagen i framtiden hellre betalar en saftig engangsavgift och tar storre risk sjalva for att
slippa dela med sig av en forhoppningsvis lagt storre vinst.

Och behovet av frist&nde expertis kommer formodligen att finnas aven i fortsattningen. En
foretagsledare som st& mitt emellan tvanyttomaximerande investmentbankirer i en storfusion,
har till exempel fortfarande nytta av en objektiv managementkonsult, just fér att denne till skillnad

fran investmentbankerna inte behdver snegla i den egna pldboken for att bestamma sig for vilka
ra som &r bast.



