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Die Grolien
zahlen am
besten

Einsteiger mit MBA oder
Doktor bekommen Zuschlag

VON ORANUS MAHMOOD!

m die Einstiegsgehilter in der

Beraterbranche kursieren viele
Gerlichte und wenig Fakten. Die
Lohnhohe differiert je nach Branche
und Qualifizierung des Nachwuch-
ses um 30 000 € jahrlich. ,Wenn man
viel Geld verdienen méchte, wird
man wirtschaftlicher Berater”, sagt
Tim Béger, Geschiftsfiihrer der Ver-
gittungsberatung Personalmarkt in
Hamburg, BDie Managementbera-
tung sei das lukrativste Geschift.

Je groRer das Unternehmen, desto
héher das Gehalt. Ein Juniotberater
verdiene bei einer Beratungsfirma
mit weniger als 100 Angestellten etwa
8000 € weniger im Jahr als in einem
groflen Unternehmen mit {iber 1000
Mitarbeitern. Die GroRen der Bran-
che konnen sich den besten Nach-
wuchs herauspicken und gut bezah-
len: Berufsanfinger kinnten mit
etwa 67 000 € rechnen, Das ergab
eine Studie von Personalmarkt.

“Die Voraussetzungen fiir viel Geld:
schnelles Studium und Auslands-
erfahrung. Tim Kroger hat so einen
idealtypischen  Beraterwerdegang
hingelegt, Sein deutsches Diplom hat
der Medienwissenschaftler mit
einem amerikanischen Master of
Science veredelt — er hat einen exzel-
lenten Studienabschluss, gepaart mit
Auslandserfahrung. Der inzwischen
31-jahrige Kroger keonnte so pro-
blemlos bei der Boston Consulting
Group (BCG) einsteigen. Nach drei
Jahren bei BCG entschied er sich, bei
der vergleichsweise kleinen Manage-
mentberatung Lowe, Schwandt &
Partner (L8P} anzufangen. ,Ich habe
bei LSP mehr Chancen, die Ausrich-
tung und Entwicklung der Firma mit
zu beeinflussen®, sagt er.

Kréger und Bdger kénnen die
landldufige Meinung nicht bestiti-
gen, wonach Ingenieure in der Con-

sultingbranche hfhere Einstiegsge--
hiilter bekommen. ,Bei den groflen

Beratunigen werden  keine Unter-
schiede bei der Bezahlung aufgrund
des Studienabschlusses gemacht, so-
lange fiir die gleiche Einstiegsebene
eingestellt wird”, sagt Krbger. Aus-
nahmen. gehe as hei Dokioranden

VON LENA BROCHHAGEN

B, ie Erfahrung war kurz, aber
| pragend. Anderthalb Jahre
.| arbeitete Jiirgen Schott in

B ciner grofen Unterneh-
mensberatung Dann ging er — Gefil-
ligkeitsgutachten und andere Tricks
storten ihn. ,Ich hab es nicht ertra-
gen, sagt Schott. Aus dieser Erfah-
rung rét er: ,Unternehmen sollten
sich sehr genau die Menschen an-
schauen; die sie ins Haus lassen, und
fitr was sie stehen.” In die Beratung
zuriick wollte Schott nur mit einem

‘anderen Ansatz. Heute ist er einer

von drei geschiftsfithrenden Gesell-
schaftern der Mimchner Unterneh-
mensberatung Stadler/Heinle/
Schott/. Sie analysiert die Unterneh-
menskultur threr Kunden und berdt
sie in ihrer Weitérentwicklung.

Wetrte bilden dafiir die Grundlage.
Auch die eigene Arbeit sieht Schott
von Werten geprigt. So gingen die
Berater bei ihren Kunden mit in die
Verantwortung, sagt Schott: ,Heute
kann ich jeden Tag mit erhobenem
Haupt nach Hause gehen.“

Vor allem die grofen Berater
haben einen schlechten Ruf. Sie gel-
ten als profitmaximierende Restruk-
turierer, die aufler Einsparungspo-
tenzialen nichts im Blick haben oder
jhren Kunden millionenschwere,

Beratungsunternechmen
stehen mitunter im Ruf,
fiir sie zdhle nur das

Geld und nicht die_
Moral. Doch die
Branche denkt um und
rationalisiert nicht mehr
um jeden Preis

aber nntZlésé_ Ratschléigé geben.

Ethische Aspekte haben viele Berater
lange vernachldssigt. Doch langsam

dndern sie ihr Verhalten, sagen Bran-

chenkenner. Lange zihlte fiir viele
Berater nichi die Moral, sondern das
Geld. Das werfen ihnen zumindest
Kritiker wie Thomas Leif vor. Die Be-
rater verspriachen individuelle Kon-
zepte, lieferten aber wenig niitzliche
Standardldsungen, ind das zu hor-
renden Preisen. Sie beuteten ihre

Mitarbeiter aus und scherten sich-

nicht um das Schicksal der Men-
schen, deren Jobs sie abschafften.
Zudem hitten sie ,Macht ohne Ver-
antwortung": Die Berater beeinfluss-
ten auch die Politik, chne dafiirlegiti-
miert zu sein. Wenn etwas schief ge-

EE

he, wie bei der Einfiihrung einer

Computerplattform bei der Bundes-
agentur fiir Atbeit, entzgen sie sich
aber der Verantwortung.

Neil Glass fiigt: weitere Vorwiirfe
hinzu.: Deér- Unteémehmensberater

" hat 20 Jahre fir groRe: Consultmg—.

unternehmen gearbeitet;
ist dann zu einer Keinen

- Beratungsfirma- gewech- - ,,Werte Werden
selt — und rechnet'in " jn der Beratu“g
seinem Buch';Die grofe " -

Abzocke® rhit den Bran-". ~wichtiger*
chenriesen ab. Gute Bera- . : Jiirgen Schott,

tung gebe es selten: Etwa .
zwei  Drittel aller Bera-:
tungen seien tiberfliissig’
oder sogar schadhch fir
die Kunden. : '

Fudem arbeiteten v1ele Berater mlt-
‘faulenn Tricks, sie’ kdssierten iiber-

hiéhte Honorare fiir Leistungen, die
ihre Kunden nicht brauchten oder
ihnen sogar schadeten. Sie betrdgen
ihre Kunden und filschten Analysen,
um an Auftrige zu kommen. Wenn
ihre Stiimpereien auffliegen, zdgen
sie sich aus der Verantwortung und

hielten ihre Kunden mit einem Rudel :

Anwiilte in Schach.

7Zu ihrem in Teilen schlechten Ruf
haben viele Unternehmensberatun-
gen selbst beigetragen, sagt der Per-
sonalberater und Theologe Thomas
Wylenzek. Aber auch Analysten und

" Stadler/Heinle/ -
* Schott/ -

auf 'den schnellen Bti'rsen'e.rfolg..

schielende Investoren triigen daran
Schuld: Sie dringten die Bera

allem gro[?.en Ungluck yait
auch etwas Heilsames, Sie riic
ges zurecht”, sagt Wylenzek: Diirc

sie bekimen die Unternehmen Auf~

trieb, die riachhaltig denken.

Auch die Berater miissten ihr Ver-
halten dndein, sagt Wylenzek, Auf-
trige hinterfragen und auf Risiken
hinweisen. So warne:ér selbst; wenn
er einer Kandldaten vor:'ste]]e, ‘der
fachlich ins Suchprofil passt, aber in
der Vergangenheit immer nizx eigeén-
niitzig, zweckorientiert oder sogar
unethisch gehandelt hat, die Unter-

nehmen — dte 1mmer mehr darauf

horen

kurzfnsug wuksame Sparpro anm;

- nagement Consult
i ist'die Mutterorg ni




