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Die Kunst der Beratung: Consultants müssen analytisch denken können und auch ein gutes Gespür für ihr Gegenüber haben.
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Consulting

„Nur Menschen mit Herz 
werden auch gute Berater“

Oliver Weirauch, Geschäftsführer der Düsseldorfer 
Unternehmensberatung Droege & Comp über die 
Veränderung der Beratungspraxis in den vergan- 
genen Jahren und die wichtigsten Eigenschaften, 
die ein erfolgreicher Consultant mitbringen muss.

n �Herr Weirauch, Sie sind seit mehr als 17 
Jahren Berater bei Droege & Comp. Was 
macht Ihren Job auch nach so langer Zeit 
noch spannend? 

Beratung ist, wenn sie mit stark unter­
nehmerischer Perspektive und hoher 
Umsetzungsorientierung betrieben 
wird, wie das bei uns der Fall ist, ein ab­
wechslungsreiches, sehr forderndes, 
aber auch zutiefst nutzenstiftendes Be­
tätigungsfeld. Als Berater hat man enor­
me Möglichkeiten, gemeinsam mit dem 
Kunden Wert zu schaffen.

n �Was heißt „Wert schaffen“? Werden 
Berater nicht vielmehr häufig dafür 
eingesetzt, um unpopuläre 
Entscheidungen des Managements zu 
legitimieren? 

In der Vergangenheit hatten einige Bera­
tungsansätze in der Tat diese Ausprä­
gung. Aber die Beratungslandschaft hat 
sich seit den neunziger Jahren rasant 
verändert. Auch aktuell steckt die Bran­
che trotz „Vollauslastung“ vor signifi­
kanten Herausforderungen.

n �Wie hat sich Beratung in den vergange-
nen zehn Jahren entwickelt? 

Bis etwa Mitte der neunziger Jahre war 
Beratung ein wenig wettbewerbsin­
tensives Geschäft. Extern eingekaufter 
guter Rat war teuer. Die Kunden hatten 
in der Regel nur begrenzte Erfahrungen 
im Umgang sowie in der Steuerung von 
Beratern, entsprechend stark waren 
die Wachstumsraten für Consulting­
unternehmen. Nach dem Internet­

hype Anfang 2000 kam der erste große 
Dämpfer. In den großen internationalen 
Beratungshäusern wurde das Geschäft 
zunehmend industrialisiert. Junge, gut­
ausgebildete Hochschulabgänger wur­
den, mit „Methodikhandbüchern“ be­
waffnet, zum Kunden geschickt. Doch 
die Lösungsvorschläge, die auf diese 
Weise zustande kamen, waren meist 
nicht umsetzbar. Erfolgreiche Beratung­
en setzen daher seit je stärker auf Erfah­
rung, enge Mitarbeitereinbindung beim 
Kunden sowie hohe Ergebnisorientie­
rung.

n �Wo liegen die Herausforderungen für 
Beratung in der Zukunft?

Die Beratungshäuser suchen schon seit 
Jahren – und seit der Finanzkrise mehr 
denn je – nach tragfähigen Geschäftsmo­
dellen zur Zukunftssicherung zwischen 
„Beratungsfabrik und Nischenanbieter“. 
Wir haben einen anderen Weg einge­
schlagen und unser Geschäftsmodell in 
der letzten Dekade um das Geschäftsfeld 
„Investments“ ergänzt. Wir erkennen 
derzeit drei zentrale Motive: Berater für 
die temporäre Projektunterstützung, als 
Spezialisten für funktionale Programme 
oder als Partner für ganzheitliche Wert­
steigerungsprogramme. Als Berater 
brauchen Sie heute also eine tiefe Fachex­
pertise und langjährige Erfahrung, um 
bei den Kunden Nutzen zu stiften.

n �Welche Eigenschaften braucht ein 
Bewerber, um bei einer renommierten 
Unternehmensberatung eingestellt zu 
werden?

Die Bewerber, die sich typischerweise 
für Beratung interessieren, sind in der 
Regel die besten eines Jahrgangs, sie 
verfügen über gute Noten, internatio­
nale Praktika und so weiter. Doch das 
alleine macht noch keinen guten Bera­
ter aus. Ein guter Berater muss zuhören 
und zwischen den Zeilen lesen können, 
sonst erkennt er das Problem des Kli­
enten nicht. Ein guter Berater braucht 
eine hohe Sozialkompetenz, sonst wird 
der Kunde ihn ablehnen, und er be­
kommt im Team keinen Rückhalt. Er 
muss den Klienten an erste Stelle set­
zen und das Ergebnis seinen persönli­
chen Ambitionen unterordnen. Berater 
sind Dienstleister, die dem Ergebnis zu 
110 Prozent verpflichtet sind. Doch nur 
Menschen mit Herz werden auch gute 
Berater. Die besten analytischen Fähig­
keiten helfen nicht, wenn sie nicht in 
messbaren Kundennutzen umgewan­
delt werden. Am Ende ist es eine Frage 
der Einstellung und des Charakters  
und nicht der Noten.

n �Welche Fachrichtungen bieten die beste 
Ausgangsbasis für die Beratung?

Da Top-Management-Beratung zumeist 
die Gewinn-und-Verlust-Rechnung so­
wie die Bilanz des Kunden zum Gegen­
stand hat, sind betriebswissenschaftli­
che Kenntnisse natürlich wichtig. 
(Wirtschafts-)Ingenieure haben traditi­
onell sehr gute Chancen, weil sie gelernt 
haben, mehrdimensionale komplexe 
Problemstellungen zu lösen. Wenn der 
Bewerber diese Fähigkeiten nachweisen 
kann, ist es oftmals aber unerheblich, 
was er studiert hat. Aber wie gesagt, al­
les hilft nichts, wenn der Rest nicht 
stimmt. Bei uns im Hause gibt es ein 
Motto für Einsteiger: Wir suchen von 
den Guten die Netten. Genau das sind 
die Bewerber, mit denen wir nach einem 
langen Tag noch gerne ein Bier trinken 
wollen.


