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S A M M E N D R A G

COVID-19

Respondentene i undersøkelsen ble i årets undersøkelse spurt om holdninger til uttalelser om COVID-19:

      A.  47.2 % er enig og 14.6 % er svært enig i at COVID-19 har ført til økt fokus på kostnadseffektivisering.
      B. 40.5 % er enig og 10.0 % er svært enig i at COVID-19 har ført til endret forretningsmodell.
      C. 46.2 % er enig og 28.9 % er svært enig i at COVID-19 har ført til økt fokus på digital omstilling.
      D. 53.8 % er enig og  23.6 % er svært enig i at det etter COVID-19 vil være aktuelt å fortsette med digital  
 leveransemodell.
      E. 42.5 % er enig og 17.3 % er svært enig i at det er samme kvalitet på leverte tjenester der konsulent  
 jobber fra hjemmekontor.

INFORMASJON

Blant metodene konsulentkjøpere benytter for å anskaffe informasjon om tjenesteleverandører er “råd fra an-
dre i mitt nettverk eller kollegaer” oppgitt flest ganger. Her har 61.8 % av alle respondentene har oppgitt at de 
benytter seg av denne metoden. 28.9 % har oppgitt at de har benyttet “nettsidene til konsulentselskapene”.

TJENESTEOMRÅDER

I den forrige perioden har “digitalisering av virksomheten / transformasjon“ vært det mest aktuelle   
tjenesteområdet, der 26.2 % av respondentene oppga kjøp. Dette var etterfulgt av “innsikt, analyse og data” 
med 20.9 %.

34.9 % oppgir at årsak til kjøp skyldes at “problemstilling som krever ekspertise det ikke er hensiktsmessig å ha 
internt på permanent basis”. 33.5 % oppgir også at de “hadde ikke kapasitet (tid) til å gjennomføre selv”.

I den kommende perioden har 22.3 % av respondentene oppgitt “digitalisering av virksomheten /   
transformasjon” som det mest aktuelle tjenesteområdet. Dette etterfulgt av “ledelsesutvikling, personutvikling 
og personalledelse” og “innsikt, analyse og data” med hhv. 19.3 % og 18.9 %.

TJENESTELEVERANDØRENE

Blant respondentene er det Deloitte, EY (Ernst & Young) og KPMG som er de tre selskapene som er mest kjent, 
med hhv. 60.8 % , 55.5 % og 53.5 % kjennskap blant respondentene.

På tvers av tjenesteleverandørene, er “konsulentenes faglige kompetanse” det respondentene er mest fornøyd 
med, der de gir 81.3 poeng i årets undersøkelse. Dette er etterfulgt av “konsulentenes gjennomføringsevne” 
med 80.7 poeng og “arbeidsmåte (fleksibilitet åpenhet for alternative løsninger)” med 80.0 poeng. 

Av tjenesteleverandørene som har bidratt mest til verdiskapning er Sopra Steria rangert på topp med 86.1 
poeng, etterfulgt av Bouvet med 83.3 poeng.

Tjenesteleverandøren med høyest sannsynlighet for nytt engasjement er Rambøll Management Consulting 
med 87.5 poeng, etterfulgt av Bouvet med 86.4 poeng.

Tjenesteleverandøren med best helhetsinntrykk er AFF med 85.0 poeng, etterfulgt av Arkwright Consulting  
med 81.5 poeng og Bekk med 77.1 poeng.

Av faktorer som spiller inn ved valg av tjenesteleverandør har 55.8 % oppgitt at faglig dyktighet er avgjørende. 
Videre har 54.2 % oppgitt at erfaring fra tidligere samarbeid er en viktig faktor.
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O M  R A P P O R T E N

FORMÅL

Konsulentguiden har siden 2010, undersøkt markedet for kjøp av konsulenttjenester innenfor Management 
Consulting. Årets analyse tar for seg det norske markedet. Målet med undersøkelsen er å gi innkjøpere og  
leverandører et nøytralt innblikk på leverandører av tjenester innenfor forretningskritiske spørsmål. 

KONSULENTGUIDEN

Konsulentguiden har eksistert i mer enn 20 år og utarbeider analyser og statistikk over konsulentbransjen i 
Norge. Våre tall og analyser benyttes av presse og forskere, i tillegg til konsulentselskaper og konsulentkjøpere. 
Konsulentguiden er også arrangør av Konsulentprisen.

METODE

Undersøkelsen er gjennomført kvantitativt blant konsulentkjøpere i offentlig og privat sektor, og baserer seg på 
data samlet inn i perioden 10. februar til 10. april 2022. Respondentene er kontaktet via telefon og e-post, og 
innsamling av data er foretatt med nettskjema. 

Totalt antall respondenter for denne undersøkelsen er 759. Den gjennomsnittlige tiden brukt på hver enkelt 
besvarelse er 6 minutter og 43 sekunder. Den gjennomsnittlige tiden på besvarelser der det ikke ble foretatt 
kjøp er 2 minutter og 36 sekunder.

Resultatene er gitt som tall eller indekser, og presentert i tabeller, figurer og andre statistiske fremstillinger. Der 
data, indekser eller skalaer er like, er konsulentselskapene rangert alfabetisk fra «a» til «å».

Deler av spørsmålene har basert seg på «ja»-  eller «nei»-svar, mens andre spørsmål er basert på skalaer fra 
1 til 6. Der spørsmål er besvart med et tall fra 1 til 6, der 1 var svært dårlig / lite relevant og 6 var svært bra / 
svært relevant, er det konvertert til en indeks (I) fra 0 til 100 der

 1≈17;
 2≈33;
 3≈50;
 4≈67;
 5≈83; 
 6≈100.

Denne indeksen kan vurderes på følgende måte der

 I > 80   meget bra / relevant;
 80 > I > 65  bra / relevant;
 65 > I > 50  middels bra / middels relevant;
 50 > I  dårlig eller lite relevant.

Der «n/a» er oppgitt i tabeller er usikkerheten større enn vi finner akseptabelt, og tall er dermed ikke  
tilgjengelig. 

 prosjektleder Lars Rommen

 analytiker Nicolai Solheim

 design Karoline Sandaa

 Opphavsrett © Fokus Publishing AS.
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1 .   C OV I D - 1 9

1.1 HVILKEN BETYDNING FÅR COVID-19 FOR KONSULENTBRANSJEN?

Tabellene 1-5 viser respondentenes holdninger til uttalelser om COVID-19, og hvilken betydning dette vil få for 
konsulentbransjen. 

A. COVID-19 har ført til økt fokus på kostnadseffektivisering. 2022

Svært uenig 4.3%
Uenig 25.6%
Enig 47.2%
Svært enig 14.6%

Tabell 1: Økt fokus på kostnadseffektivisering som følge av COVID-19.

B. COVID-19 har ført til endret forretningsmodell. 2022

Svært uenig 9.0%
Uenig 33.6%
Enig 40.5%
Svært enig 10.0%

Tabell 2: Endring av forretningsmodell som følge av COVID-19.

C. COVID-19 har ført til økt fokus på digital omstilling. 2022

Svært uenig 6.3%
Uenig 13.6%
Enig 46.2%
Svært enig 28.9%

 Tabell 3: Fokus på digital omstilling blant alle respondenter som følge av COVID-19.

D. Det vil i etterkant av COVID-19 være aktuelt å fortsette med digital leveransemodell. 2022

Svært uenig 2.3%
Uenig 13.0%
Enig 53.8%
Svært enig 23.6%

Tabell 4: Respondentenes holdning til digital leveransemodell i etterkant av COVID-19.

E. Det er samme kvalitet på leverte tjenester der konsulent jobber fra hjemmekontor. 2022

Svært uenig 6.0%
Uenig 22.3%
Enig 42.5%
Svært enig 17.3%

Tabell 5: Respondentenes holdning til kvalitet på tjenester levert fra hjemmekontor som følge av COVID-19.
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2 .  HVORDAN SKAFFES INFORMASJON OM BRANSJEN

2.1 HVORDAN SKAFFES INFORMASJON OM KONSULENTSELSKAP?

Konsulentkjøpere benytter seg av flere metoder for å få informasjon om tjenesteleverandører. De tre 
metodene som er på topp er bruk av “råd fra andre i mitt nettverk eller kollegaer”, “nettsidene til   
konsulentselskapene” og “deltakelse på konferanse eller seminar”.

METODE FOR ANSKAFFELSE AV INFORMASJON 2022

Råd fra andre i mitt nettverk eller kollegaer 61.8 %
Nettsidene til konsulentselskapene 28.9 %
Deltakelse på konferanse eller seminar 27.9 %
Søkt på Google 18.6 %
Konsulentguiden 14.6 %
Artikkel på web eller i avis 11.0 %
Informasjon via et faglig blogginnlegg 7.0 %
Sosiale medier 5.3 %

Tabell 6: Oversikt over metoder for anskaffelse av informasjon om tjenesteleverandører.  
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3 .   K J Ø P  AV  KO N S U L E N T T J E N E S T E R

3.1 KJØP AV KONSULENTTJENESTER - TOPP 10

Tabell 7 under viser hvilke tjenester som har vært kjøpt det siste året. For 2022 er det “digitalisering av   
virksomheten / transformasjon” som er det tjenesteområdet med høyest score blant respondentene.

TJENESTEOMRÅDER 2022

Digitalisering av virksomheten / transformasjon 26.2 %
Innsikt, analyse og data 20.9 %
Finans og økonomistyring 18.9 %
Prosjektledelse 18.9 %
Anskaffelse og sourcing 16.6 %
Ledelsesutvikling, personutvikling og personalledelse 15.9 %
Strategi 14.3 %
Informasjonssikkerhet 14.0 %
Endringsledelse 13.6 %
Organisasjonsutvikling - kultur, kompetanseutvikling og organisasjonsdesign 12.3 %

Tabell 7: Kjøp av tjenester.

3.2 ÅRSAK TIL KJØP AV KONSULENTTJENESTER

Tabell 8 viser respondentenes årsak til kjøp av tjenester. Årsaken flest har oppgitt er at de har en   
“problemstilling som krever ekspertise det ikke er hensiktsmessig å ha internt på permanent basis”.

ÅRSAKER 2022

Problemstilling som krever ekspertise det ikke er hensiktsmessig å ha internt på permanent basis 34.9 %
Hadde ikke kapasitet (tid) til å gjennomføre selv 33.5 %
Bidrag med verktøy og støtte i strategiprosesser 22.4 %
Støtte i implementering av strategi 21.7 %
Behov for å styrke kompetansen i virksomheten 21.4 %
Hente erfaring fra liknende problemstillinger 18.1 %
For å få støtte til vanskelige avgjørelser 16.7 %
Tilgang til innovasjon 16.0 %
Effektivisering/kostnadskutt 15.7 %
Flytte over faste kostnader (ansatte) til variable kostander 11.0 %
Andre årsaker 3.6 %

Tabell 8: Årsak til kjøp av tjenester.
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3.3 FAKTORER VED KJØP AV KONSULENTTJENESTER - TOPP 10

Tabell 9 viser faktorer som spilte inn ved valg av tjenesteleverandør. På topp finner vi “faglig dyktighet” der 
55.8 % oppga at det var en faktor som spilte inn når de skulle velge tjenesteleverandør.

FAKTORER 2022

Faglig dyktighet 55.8 %
Erfaring fra tidligere samarbeid 54.2 %
Profesjonalitet 45.5 %
Pris 42.5 %
Anbefalt av andre 30.6 %
Referanser 29.9 %
Tilgjengelighet 26.6 %
Kjennskap 23.3 %
Renommé 20.6 %
Soliditet 14.0 %

Tabell 9: Faktorer ved kjøp av tjenester.

3.4 ÅRSAK TIL AT DET IKKE BLE FORETATT KJØP

Respondentene som hadde oppgitt at de ikke hadde kjøpt tjenester, ble spurt om årsaker til dette.  6.8 % av 
disse har svart at det ikke var behov, mens 6.7 % viser til andre årsaker. 4.0 % viser i årets undersøkelse til  
COVID-19.

ÅRSAKER 2022

Ikke behov 36.8 %
Kjøpt tidligere og ikke fornøyd 1.3 %
Penger / budsjett 5.6 %
Covid-19 4.0 %
Andre årsaker 6.7 %

Tabell 10: Årsak til at det ikke ble foretatt kjøp.
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4 .   F O R V E N T N I N G E R

4.1 AKTUELLE TJENESTEOMRÅDER - TOPP 10

I undersøkelsen ble det undersøkt hvilke tjenesteområder respondentene ville vurdere å  benytte konsulenter i 
tiden fremover. Tabell 11 viser forventningene for 2022.

Blant tjenesteområdene i denne undersøkelsen finner vi “digitalisering av virksomheten / transformasjon“ på 
topp, der 22.3 % har oppgitt dette som et aktuelt tjenesteområde i perioden som kommer. 

TJENESTEOMRÅDER 2022

Digitalisering av virksomheten / transformasjon 22.3 %
Ledelsesutvikling, personutvikling og personalledelse 19.3 %
Innsikt, analyse og data 18.9 %
Finans og økonomistyring 15.3 %
Informasjonssikkerhet 15.3 %
Prosjektledelse 15.0 %
Anskaffelse og sourcing 13.0 %
Strategi 12.6 %
Endringsledelse 11.6 %
Logistikk, produksjon, produktutvikling, tjeneste / servicefunksjoner 11.6 %

Tabell 11: Aktuelle tjenesteområder for den kommende perioden.

4.2 FORVENTET BRUK AV MIDLER PÅ KONSULENTKJØP

Respondentene ble spurt hva de forventet at virksomheten ville bruke på konsulenttjenester i 2022 basert 
på tidligere kjøp. Fra tabell 12 under, kan vi se at omtrent 43.2 % av respondentene mener at de vil bruke et  
tilsvarende beløp i perioden som kommer. 

2022

Redusere budsjettet med mer enn 10 prosent 11.0 %
Redusere med 0 til 10 prosent 9.6 %
Tilsvarende som i 2021 (2020) 43.2 %
Øke med 0 til 10 prosent 13.3 %
Mer enn 10 prosents økning 4.7 %

Tabell 12: Forventet bruk av midler.
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5 .   KO N S U L E N T S E L S K A P

5.1 KJENNSKAP TIL ULIKE KONSULENTSELSKAP - TOPP 10

Respondentene ble i undersøkelsen spurt om hvilke tjenesteleverandører de hadde kjennskap til. Resultatene 
er vist i tabellen nedenfor, der topp tre er hhv. Deloitte, EY (Ernst & Young) og KPMG. 

SELSKAP 2022

Deloitte 60.8 %
EY (Ernst & Young) 55.5 %
KPMG 53.5 %
PWC 51.8 %
Accenture 48.2 %
Capgemini Invent 44.5 %
McKinsey & Company 41.2 %
Boston Consulting Group 36.5 %
Tieto Evry 36.2 %
Rambøll Management Consulting 34.2 %

Tabell 13: Kjennskap til ulike tjenesteleverandører blant respondentene i undersøkelsen.

5.2 INNTRYKK AV KONSULENTSELSKAPENE - TOPP 10

Respondentene ble i undersøkelsen spurt om hvilket inntrykk de hadde til tjenesteleverandørene de hadde et 
forhold til. Dette er vist i tabell 14, der vi kan se at AFF er selskapet som kommer best ut, med 85.0 på  
indeksen. 

SELSKAP 2022

AFF 85.0
Arkwright Consulting 81.5
Bekk 77.1
Varde Hartmark 76.3
Karabin 75.0
McKinsey & Company 74.8
EY (Ernst & Young) 74.4
Boston Consulting Group 74.2
Trifid 74.2
Bouvet 74.1

Tabell 14: Indekser for inntrykk av tjenesteleverandører.
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5.3 SANNSYNLIGHET FOR NYTT ENGASJEMENT - TOPP 10

Respondentene fikk i undersøkelsen spørsmål om hvor sannsynlig det ville være å gi tjenesteleverandørerer de 
hadde benyttet seg av et nytt engasjement. Indekser i intervallet 65-80 kan her tolkes som god sannsynlighet 
for nytt engasjement, mens indekser i intervallet 80-100 tolkes som svært god sannsynlighet. Indekser fra 50 
og lavere tolkes som liten sannsynlighet for nytt engasjement.

Selskapet med høyest sannsynlighet for nytt engasjement er Rambøll Management Consulting med 87.5 poeng 
på indeksen.

SELSKAP 2022

Rambøll Management Consulting 87.5
Bouvet 86.4
Varde Hartmark 86.1
Sopra Steria 85.2
Bekk 83.3
The Assesment Company 83.3
AFF 82.1
Capgemini Invent 81.5
EY (Ernst & Young) 81.3
Bain & Company Nordic 81.0

Tabell 15: Indekser for sannsynlighet for nytt engasjement.

5.4 VERDISKAPNING - TOPP 10

Respondentene ble spurt i hvilken grad tjenesteleverandørene bidro til verdiskapning i virksomheten.               
Indekser opp mot 50 tilsvarer mindre verdiskapning enn forventet, mens verdier opp mot 100 kan tolkes som 
at verdiskapningen er mer enn dobbelt så mye som utgifter tilsvarer i konsulenthonorarer. 

Selskapet som har gitt kunden høyest verdiskapning er Sopra Steria med 86.1 poeng på indeksen. 

SELSKAP 2022

Sopra Steria 86.1
Bouvet 83.3
AFF 83.0
McKinsey & Company 81.3
Bekk 79.5
The Assesment Company 79.5
Capgemini Invent 79.3
BearingPoint 79.2
Rambøll Management Consulting 78.6
EY (Ernst & Young) 78.2

Tabell 16: Indekser for tjenesteleverandørens verdiskapning hos kunde.
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5.5 OVERSIKT OVER KOMPETANSE HOS KONSULENTSELSKAPENE

I dette avsnittet ser vi på de selskapspesifikke aspektene som omhandler tjenesteleverandørene der en  
respondent har kjøpt tjenester de siste to årene. 

ASPEKTER 2022

Konsulentenes faglige kompetanse 81.3
Konsulentenes gjennomføringsevne 80.7
Arbeidsmåte (fleksibilitet åpenhet for alternative løsninger) 80.0
Forståelse for kundens utfordringer 79.3
Oppstart og definering av prosjekt 79.3
Konsulentenes evne til å levere iht. fastsatte mål 79.2
Konsulentenes evne til å justere leveransen i henhold til innspill fra oppdragsgiver 79.0
Evne til å løse oppdraget innenfor gitte rammer 78.8
Tjenestenes bidrag til å løse deres selskaps utfordringer 78.0
Konsulentenes evne til proaktiv rådgiving 77.7
Tjenestens tilpasning til de faktiske utfordringer deres virksomhet møter i hverdagen 77.3
Konsulentenes innovasjonsevne 76.9
Kompetanseoverføring til deg som kunde 76.4
Leveransen medførte kostnadsbesparelser 74.6

Tabell 17: Indekser for selskapsspesifikke aspekter.

Fra tabell 17 ser vi at “konsulentens faglige kompetanse” er det selskapsspesifikke aspektet som   
respondentene er mest fornøyd med på tvers av tjenesteleverandører.

Det aspektet som respondentene er minst fornøyd med i årets besvarelse er hvorvidt “leveransen medførte 
kostnadsbesparelser” for virksomheten.
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T I L L E G G  A  -  D E M O G R A F I

A.1 SEKTOR

Figur A1: Respondenter etter sektor. 

A.2 KATEGORI

Figur A2: Respondenter etter kategori.
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A.3 STILLINGSBETEGNELSE

Figur A3: Respondenter etter stilling. 

A.4 OMRÅDE

Figur A4: Respondenter etter arbeidsområde.
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A.5 ANTALL ANSATTE

Figur A5: Respondenter etter antall ansatte i virksomheten.

A.6 OMSETNING I NORGE

Figur A6: Respondenter etter omsetning i virksomheten. 
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A.7 KJØNNSFORDELING

Figur A7: Respondenter etter kjønn. 
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A.8 BRUK AV ULIKE KONSULENTSELSKAP

Figur A8: Bruk av konsulentselskap blant respondentene i undersøkelsen.
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T I L L E G G  B  -  S E L S K A P

B.1 SELSKAP

A

Accenture

AFF

Agenda Kaupang

Arkwright Consulting

B

Bain & Company Nordic

BearingPoint

Bekk

Boston Consulting Group

Bouvet

C

Capgemini Invent

Cardo Partners

Considium

D

Deloitte

Devoteam Fornebu Consulting

Dovre Group

E

EY (Ernst & Young)

H

Habberstad

I

IML

Implement Consulting Group

K

Karabin

Kearney

KPMG 

M

McKinsey & Company

P

PA Consulting Group

PWC

R

Rambøll Management Consulting

Right Management

S

Sopra Steria

T

The Assesment Company

Tieto Evry

Trifid

V

Varde Hartmark






