
M
arkus Ellerbrake (siehe
rechts) hätte bloß unter-
schreiben müssen, das
Angebot, das man nur
einmal im Leben be-
kommt, lag auf seinem

Tisch.EswarEndevergangenenJahres,mit-
ten in der Krise. Der 35-jährige SAP-Experte
hatte ein paar Bewerbungen rausgeschickt,
und tatsächlich: Eine derTop-Strategiebera-
tungen wollte ihn. Namhafte Kunden, das
große Geld, blendende Karriereaussichten –
all das war jetzt nur noch Formsache.
Doch es fühlte sich nicht richtig an.

Wollte er tatsächlicheiner von tausendenBe-
ratern in dem Unternehmen sein? Das Ri-
siko eingehen, als Mitläufer zu enden, weil
alle anderen ehrgeizigen Kollegen auch da-
rum kämpfen, sich durchzusetzen? Eller-
brake, der gerade in Elternzeit war, wog ab.
Und entschied sich für das zweite Angebot,
das ihm vorlag: Consileon, einer kleinen
Firma inKarlsruhe, dieBankenundVersiche-
rungen berät. „Mir war es wichtig, meine
Ideen langfristig einbringen und den Erfolg
der Beratung aktiv mitgestalten zu können.“
Etwa 13600 Beratungsfirmen gibt es laut

dem Bundesverband Deutscher Unterneh-
mensberater auf dem deutschen Markt. Die
Global Player, FirmenwieMcKinsey, Roland
Berger und BCG, die auch in der Krise zahl-
reiche Jobs zu vergeben haben, kennt fast je-
der. Sie werden täglichmit Anschreiben, Le-
bensläufen und Zeugnissen überschwemmt.

Im Hintergrund, vor allem bei potentiellen
Bewerbern, stehen die kleineren, häufig auf
Branchen und Themen spezialisierten Bera-
tungen. „Das ist einer der Gründe, warum
vieledieserBoutiquenbei der Personalsuche
auf externe Unterstützung zurückgreifen“,
sagtArne tomWördenvomRecruitingdienst-
leister Access Kelly-OCG. Dabei gibt es
durchaus ein paar „Hidden Champions“, so-
genannte verborgene Gewinner.
Obwohl kleinere, spezialisierte Beratun-

gen laut Dietmar Fink, Wirtschaftsprofessor
anderHochschuleBonn-Rhein-SiegundBe-
ratungsexperte, in derKrise imGegensatz zu
den Global Playern tendenziell stärker lei-
den, da sie häufig von einzelnen Kunden,
Branchen und Themen abhängig und weni-

ger gut vernetzt sind, stehen die Hidden
Champions momentan relativ gut dar. Sie
alle haben eine kritische Größe überschrit-
ten, in der Regel 50Mitarbeiter, und sich ein
Nischenwissenangeeignet. So sindsiezuneh-
mend in der Lage, auch denTop-Beratungen
Konkurrenz zumachen.
Und: Sie stellen 2009 ein. „Vor allem die

Beratungen, die keine bekannte Marke im
Rücken haben, können sich Einstellungs-
stopps nicht leisten. Gerade bei ihnen ist die
Gefahr groß, dass Personal fehlt, wenn der
Markt wieder in Fahrt kommt“, erklärt Fink.
Andererseits können sie nicht mit einem

schillernden Image und bekannten Namen
beeindrucken. Experte Fink hält in der Tat
den nicht vorhandenen Markennamen für
das größte Manko: „Einige wenige Beratun-
gen – häufig die, die großeWachstumsambi-
tionen haben und vorrangig auf der Suche
nach Professionals sind, versuchen diesen
Makel auszugleichen, indem sie noch mehr
Geld zahlen als die Großen.“ In der Regel
sind die Löhne aber deutlich niedriger, denn

der Großteil der Hidden Champions will
und kann bei den Gehältern der Top-Strate-
gennichtmithalten. SokönnenBerufseinstei-
ger laut Vergütungsspezialist Personalmarkt
im Schnitt mit 48000 Euro brutto im Jahr
rechnen. Das sind über 20 Prozent weniger
als bei McKinsey, Roland Berger und BCG.
Auch bei der Weiterbildung sieht Fink

Nachteile bei den Hidden Champions. „Auf-
grund ihrerGrößeundderhohenKapitalaus-
stattung können Unternehmen wie McKin-
seyvielmehrGeld indiesenBereich investie-
ren.“ZwarunterstützeneinigekleinereBera-
tungen ihre Mitarbeiter individuell, wenn
diesezumBeispiel einenMBAmachenmöch-
ten. Aber die wenigsten haben ein professio-
nelles, indasKarrieremodell integriertesSys-
tem. Außerdem, fügt Fink hinzu, „können
auch die Projektvielfalt und dieMöglichkeit,
international zu arbeiten, begrenzt sein“.
Abstriche beim Markennamen, beim Ge-

halt, bei der Weiterbildung – landen bei den
kleineren Beratungen nur die, die bei den
Global Playern gescheitert sind? Arne tom
Wördens Antwort lautet: „Nein.“ Der Perso-
nalberater kennt durchaus Bewerber, die
sich bewusst für den Einsatz in einer Bou-
tique entscheiden. Die Gründe dafür können
dabei annähernd sovielfältig seinwiedieAn-
zahl von verschiedenen Beratungen, die es
auf dem deutschenMarkt gibt.
„Schlechte Zeiten hin oder her – ich

wollte in einer Beratung arbeiten, in der der
Faktor Mensch im Vordergrund steht und
nicht Sparkonzepte und Renditedruck den
Arbeitsalltag diktieren“, erzählt Markus El-
lerbrake. Dass er mit dieser Idee bei Consi-
leonander richtigenAdresse ist, davonüber-
zeugte ihn Joachim Schü, der Gründer und
Geschäftsführer. „Er sagte: ,Natürlich müs-
senwir Geld verdienen, aber es ist zweitran-
gig, wie viel Gewinn wir 2009 machen. Mir
ist wichtig, wo wir gemeinsam in drei bis
fünfJahrenstehen.‘Dashat fürmichdenAus-
schlag gegeben“, sagt Ellerbrake.

Berater imVerborgenen
McKinsey, RolandBerger, BCG–werBeraterwerdenwill, hat
oft nur die großenNamen imKopf. Dabei haben auch viele kleinere
Beratungen trotz derKrise Jobs imAngebot. Text: KirstenLudowig

Nachwuchs gesucht: Kleine Beratungen
haben keinen Einstellungsstopp verhängt.
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Markus Ellerbrake, 35: Gestalten statt mitlaufen
Nachmehreren Jahren als Entwickler undBerater bei SAP fassteMar-
kus Ellerbrake in seiner Elternzeit, zwischen demWechseln von Win-
deln und dem Singen von Gute-Nacht-Liedern, einen Entschluss: „Ich
will etwas Neues!“ Gesagt, getan: Für einen internenWechsel bei SAP
sah der 35-Jährige bei Einstellungsstopp und Sparprogramm wenig
Chancen, und so machte er sich auf die Suche nach einem neuen Job.
Ende 2008,mitten in derWirtschaftskrise, nicht gerade der beste Zeit-
punkt, wie er schnell merkte. „Anfangs war ich offen für alles“, erzählt
der Diplom-Mathematiker. „Aber eigentlich gab es nur noch Berater-
jobs auf dem Arbeitsmarkt.“ Glück für ihn, dass er sich eine Beratung
als zukünftigen Arbeitgeber sehr gut vorstellen konnte.

Letztlich hatte Ellerbrake sogar zwei Angebote auf demTisch: eins
von einem großen Top-Strategen und eins von Consileon, einer sehr
viel kleineren, in ersterLinie aufBankenundVersicherungen speziali-

sierten Beratung in Karlsruhe. „Es war bis zuletzt ein sehr knappes
Rennen. Ich würde sagen, die Entscheidung ist 51 zu 49 gefallen“,
erzählt er. Er verzichtete auf das höhere Gehalt und den berühmten
Namen im Lebenslauf und stieg im Juli als Projektleiter bei Consileon
ein. „Mir war es wichtig, meine Ideen langfristig einbringen und den
Erfolg der Beratung aktiv mitgestalten zu können“, sagt er.

Als kleinesRädchen im großenGetriebe einesTop-Strategen, so ist
er sich auch jetzt noch sicher, hätte er diesen Wunsch nicht so leicht
umsetzen können. Bei Consileon ist Ellerbrake nicht einer von tausen-
den, sondern einer von 130 Beratern. Laut Consileon-Gründer und Ge-
schäftsführer Joachim Schü gilt in seinem Unternehmen das Motto:
Du hast eine gute Idee? Fein, dann probier‘ sie aus! „Wir haben schon
viele erfolgreicheBallons fliegen lassen – ein paar sind natürlich auch
abgestürzt“, sagt er und lacht.
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Philip von Le Suire, 29:
Spezialist statt Generalist
Von BWL alleine fühlte sich Philip von Le
Suire nicht genug herausgefordert. Also
wählteer dasNebenfachSinologie undging für
ein Jahr nach Shanghai. Dort machte er ein
Praktikum bei Siemens und arbeitete im Sup-
plyChainManagement, imEinkaufundderBe-
schaffung. Der Job machte ihm so viel Spaß,
dass er nach dem Abschluss unbedingt in die-
semFeld tätig seinwollte.Abernichtbei einem
großenUnternehmen,sondern ineinerspeziali-
siertenBeratung. „Ichhättemicheingeengtge-
fühlt,wenn ichmichso früh indie festenStruk-
turen eines Konzerns begeben hätte“, erzählt
der 29-Jährige. „Ich wollte mehrere
Unternehmen und Branchen kennen lernen.“
Zudem suchte er nach der Gelegenheit, Pro-
jekte in China betreuen zu können.

Damit waren die Möglichkeiten einge-
schränkt und von Le Suire kam schließlich auf
Kerkhoff in Düsseldorf, einemderMarktführer
unterdenaufEinkaufundBeschaffungspeziali-
sierten Beratungenmit – zu seiner Freude – ei-
nerNiederlassung in China. Er überzeugte und
stieg imOktober 2007alsConsultant ein.Mitt-

lerweile ist er querbeet durch die Unter-
nehmens- und Branchenwelt gereist und
war erneut, dieses Mal als Berater, meh-
rere Monate in Shanghai. In der Regel
analysierterzunächstdasEinsparpoten-
tial im Einkauf des Kunden. Dann wird
esmeistpraktisch.„Wir führenzumBei-
spiel die Verhandlungen mit den Liefe-
ranten.“UndGeschäftsführerChristian
Michalak betont, worauf es ankommt:
„Wiragierensachbezogen.Aufdastypi-
sche Berater-Denglisch und die Hoch-
glanz-Charts verzichten wir.“

Schü, der drei Jahre bei A.T. Kearney die ge-
samte Beratungsbandbreite kennen lernte,
bevor er Consileon gründete, gibt offen zu,
dass diese Philosophie in Anlaufschwierig-
keiten begründet liegt. „Wir hatten die Deut-
sche Bank als ersten großen Kunden. Kurz
nachunserer Gründung imJahr 2001 platzte
der Zweijahresvertrag – das war wie ein Ur-
knall.“ In dieser Situation hat er gemerkt,
dass „wir alles schaffen, wenn wir als Team
zusammenhalten“.
Heute sind diese Probleme überwunden

und die Beratung bekommtweiter Zuwachs:
Jeweils zehn neue Absolventen und (Young)
Professionals steigen dieses Jahr bei Consi-
leon ein.Während 2008 der Fokus vor allem
auf Kandidaten mit Berufserfahrung in den
Branchen Banken und Versicherungen lag,
liegt er nun auf Background aus den Bran-
chen Energie und Healthcare – Consileons
zukünftigem Beratungsfeld.

Für den 29-jährigen Philip von Le Suire
(siehe unten) war der Antrieb, sich vor zwei
Jahren bei der 1999 gegründeten Beratung
Kerkhoff in Düsseldorf zu bewerben, rein
fachliches Interesse. DerDiplom-Kaufmann
wollte nicht als Generalist arbeiten, sondern
sich auf das Thema Supply Chain Manage-
ment konzentrieren. „Kerkhoff ist eine der
führenden Beratungen für die Themen Ein-
kauf und Beschaffung. Wer wie ich in diese
Richtungwill, der setzt gleich auf dieMarkt-
führer in diesem Management-Ressort und
verirrt sich erst garnicht zu den allgemeinen
Strategieberatungen“, sagt er.
Eine scheinbar gute Entscheidung, denn

„beimEinkauf könnenUnternehmen beson-
ders gut anderKostenschraubedrehen.Des-
wegen boomt dieses Beratungsfeld in der
Krise ähnlich wie Finanz- und Risikomana-
gement oder Pricing“, sagt Dietmar Fink.
Das spiegelt sich bei Kerkhoff auch in der

Zahl der Neueinstellungen wider. 2009 sol-
len25Absolventenund 15 (Young)Professio-
nals anBord kommen. Ähnliche Pläne haben
auchKerkhoffsRivalen, dieEinkaufsberatun-
gen Inverto in Köln und Brainnet in Bonn.
Da es an deutschen Hochschulen wenige

BWL-Fakultäten gibt, die den Schwerpunkt
Einkauf anbieten, ist eine solche Spezialisie-
rung imStudiumzwar vonVorteil, abernicht
zwingend nötig, um bei Kerkhoff Chancen
aufeinenJobzuhaben. „In letzterZeit rekru-
tierenwirverstärkt ausunseremPool ehema-
ligerPraktikanten–dashat sichbewährt“, er-
klärt Geschäftsführer Christian Michalak.
„Allerdings lernt jeder Einsteiger in einem
Einarbeitungsprogramm die Grundlagen
zumThemaEinkauf kennen; etwawieLiefe-
rantenstrukturen untersucht und Beschaf-
fungskosten gesenkt werden können.“
Im Gegensatz zu Kerkhoff ist die Bera-

tung Management Engineers laut eigenen
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Patrick Haibach, 39:
Erfahrung statt Nachtschichten
Als Patrick Haibach, promovierter Physiker
und Vater von zwei Kindern, überlegte, nach
neunJahren bei Infineon alsBerater zu arbei-
ten, scheute er die Bewerbung bei den Global
Playern. Bekannte waren für Top-Strategen
imEinsatz und schürten einegroßeSorge. „In
meinem Alter wollte ich nicht mehr mit jun-
genAbsolventenwetteifern, die glauben,man
könnte mangelnde Erfahrung mit Nacht-
schichten ausgleichen, und die auch am Wo-
chenende hyperaktiv sind, weil sie keine Fa-
milie haben“, sagt er. Da kam das Angebot
von Management Engineers gerade recht.

DieDüsseldorfer beratenKundenverschie-
dener Branchen. Das Besondere ist ihr Perso-
nalkonzept: Es fordert von allen Bewerbern
drei bis zehn Jahre Industrieerfahrung. „Un-
sere Kunden würden es nicht akzeptieren,
wenn ihnen ein 26-jähriger Youngster erzäh-
len würde, was ein 50-jähriger Unternehmer
anders machen soll“, erklärt Geschäftsführer
Hanno Brandes. Mit etwa 37 Jahren ist das
Durchschnittsalter der Einsteiger daher rela-
tiv hoch. Haibach, der seit Oktober 2008 an
Bord ist, fühlt sich gut aufgehoben.

Angaben ein Full-Service-An-
bieter, der Kunden aus fast allen
wichtigen Wirtschaftszweigen
betreut; sie ist weder auf Bran-
chen noch Themen spezialisiert.
Dennoch hat Patrick Haibach
(sieheoben) nach fast einemJahr-
zehnt bei Infineon den Sprung zu
derDüsseldorfer Beratung gewagt.
Dem 39-jährigen Physiker gefiel

das Personalkonzept, denn einge-
stellt werden nur Kandidaten – überwie-
gend Ingenieure und Naturwissenschaftler
– mit einem Minimum von drei Jahren In-
dustrieerfahrung. „Dieses Konzept, das wir
seitunsererGründung1978verfolgen, versu-
chen andere Beratungen immer öfter zu ko-
pieren“, erklärt Geschäftsführer Hanno
Brandes. „DerMarkt fragtzunehmenderfah-
rene Berater nach. Gerade in der Krise wer-
den versierte Notärzte gebraucht und keine
Heerscharen frisch ausgebildeter Sanitäter.“
Das scheint sich auszuzahlen. Manage-

mentEngineers ist im letztenJahrum31Pro-
zent gewachsen, derMarkt lautBDUnurum
geschätzte 10,7 Prozent. Nach 41 Neuzugän-
gen in 2008 sind es nun zwar nur noch 33,
aber das entspricht noch immer fast einem
Fünftel der Belegschaft. Bis 2015 sollen je-
weils 25 bis 30 neue Prinzipal- und Partner-
Stellen geschaffen werden, was die Chan-
cen, bei Management Engineers an die
Spitze zu kommen, stark erhöht. Auch Pa-

trick Haibach sagt: „Es ist schon auf meiner
Roadmap, Partner zu werden – ganz klar.“
Allgemein gilt: Der Berater-Alltag bei ei-

nem Hidden Champion unterscheidet sich
wenig vondembei einerTop-Beratung; ganz
gleich, ob es um die 70-Stunde-Woche oder
das hohe Reisepensum geht. Auch die Frau-
enquote ist bis auf einzelne Ausnahmen
nicht höher. Allerdings sind die Hierarchien
in der Regel flacher und die Entscheidungs-
wegekürzer.DieEigentümeroderder jewei-
lige Gründer sind häufig direkt greifbar wie
zum Beispiel bei Kerkhoff, wo alle paarWo-
chen ein Forum mit Gerd Kerkhoff stattfin-
det. Durch die geringere Anzahl an Beratern
wird der einzelneMitarbeiter zudem früher
in die Verantwortung genommen; von ihm
wird schon als Einsteiger erwartet, dass er
das eigene Netzwerk nutzt, um neue Kun-
den zu akquirieren.
Häufig begleiten kleinere Beratungen

ihre Kunden über mehrere Monate bei der
Umsetzung. „Bei den Tagessätzen, die die

Top-Beratungen verlangen, können sich das
nur wenige Unternehmen leisten. Daher ar-
beiten die Großen im Bereich der Umset-
zunghäufig nicht so langfristigmit.“Als sehr
umsetzungsorientiert gilt etwa die 200Mit-
arbeiter große Beratung J&M aus Mann-
heim.DerenBerater sindnichtnurkaufmän-
nisch fit, sondern alle auch IT-Experten. So
können sie etwa die Software ihrer Kunden
gleich auf die optimierten Lieferketten und
Prozesse umstellen. Sie suchen in diesem
Jahr20bis 25 (Young)Professionals, vorwie-
gendmit IT- uns SAP-Hintergrund.
Die Hidden Champions sind vielfach nä-

her am Kunden. „Sie beraten in der Regel
kleine und mittelständische Unternehmen
undnehmenbewusstManagementaufgaben
wahr“, erklärt Richter. „Das heißt, sie che-
ckenzumBeispielAngeboteoder führenVer-
handlungen mit Stakeholdern.“ Und ganz
wichtig:Diemeisten sehensichnicht alsKar-
rieresprungbrett, denn für sie ist es einKraft-
akt, neueMitarbeiter zu integrierenundauf-
zubauen. Auch wenn das Entwicklungspo-
tenzial zum Partner fehlt, ist nicht gleich al-
les verloren. Das berüchtigte „Up-or-Out-
Prinzip“ derGlobal Player, das verlangt, dass
mandenAufstieg schafft oder sonst fliegt, ist
weniger stark ausgeprägt.
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WeitereBeratungenhaben für JungeKar-
rieregezeichnet.Die idealenKandidaten
findenSie unterwww.karriere.de/beruf
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Philip von Le Suire, 29:
Spezialist statt Generalist
Von BWL alleine fühlte sich Philip von Le
Suire nicht genug herausgefordert. Also
wählteer dasNebenfachSinologie undging für
ein Jahr nach Shanghai. Dort machte er ein
Praktikum bei Siemens und arbeitete im Sup-
plyChainManagement, imEinkaufundderBe-
schaffung. Der Job machte ihm so viel Spaß,
dass er nach dem Abschluss unbedingt in die-
semFeld tätig seinwollte.Abernichtbei einem
großenUnternehmen,sondern ineinerspeziali-
siertenBeratung. „Ichhättemicheingeengtge-
fühlt,wenn ichmichso früh indie festenStruk-
turen eines Konzerns begeben hätte“, erzählt
der 29-Jährige. „Ich wollte mehrere
Unternehmen und Branchen kennen lernen.“
Zudem suchte er nach der Gelegenheit, Pro-
jekte in China betreuen zu können.

Damit waren die Möglichkeiten einge-
schränkt und von Le Suire kam schließlich auf
Kerkhoff in Düsseldorf, einemderMarktführer
unterdenaufEinkaufundBeschaffungspeziali-
sierten Beratungenmit – zu seiner Freude – ei-
nerNiederlassung in China. Er überzeugte und
stieg imOktober 2007alsConsultant ein.Mitt-

lerweile ist er querbeet durch die Unter-
nehmens- und Branchenwelt gereist und
war erneut, dieses Mal als Berater, meh-
rere Monate in Shanghai. In der Regel
analysierterzunächstdasEinsparpoten-
tial im Einkauf des Kunden. Dann wird
esmeistpraktisch.„Wir führenzumBei-
spiel die Verhandlungen mit den Liefe-
ranten.“UndGeschäftsführerChristian
Michalak betont, worauf es ankommt:
„Wiragierensachbezogen.Aufdastypi-
sche Berater-Denglisch und die Hoch-
glanz-Charts verzichten wir.“

Schü, der drei Jahre bei A.T. Kearney die ge-
samte Beratungsbandbreite kennen lernte,
bevor er Consileon gründete, gibt offen zu,
dass diese Philosophie in Anlaufschwierig-
keiten begründet liegt. „Wir hatten die Deut-
sche Bank als ersten großen Kunden. Kurz
nachunserer Gründung imJahr 2001 platzte
der Zweijahresvertrag – das war wie ein Ur-
knall.“ In dieser Situation hat er gemerkt,
dass „wir alles schaffen, wenn wir als Team
zusammenhalten“.
Heute sind diese Probleme überwunden

und die Beratung bekommtweiter Zuwachs:
Jeweils zehn neue Absolventen und (Young)
Professionals steigen dieses Jahr bei Consi-
leon ein.Während 2008 der Fokus vor allem
auf Kandidaten mit Berufserfahrung in den
Branchen Banken und Versicherungen lag,
liegt er nun auf Background aus den Bran-
chen Energie und Healthcare – Consileons
zukünftigem Beratungsfeld.

Für den 29-jährigen Philip von Le Suire
(siehe unten) war der Antrieb, sich vor zwei
Jahren bei der 1999 gegründeten Beratung
Kerkhoff in Düsseldorf zu bewerben, rein
fachliches Interesse. DerDiplom-Kaufmann
wollte nicht als Generalist arbeiten, sondern
sich auf das Thema Supply Chain Manage-
ment konzentrieren. „Kerkhoff ist eine der
führenden Beratungen für die Themen Ein-
kauf und Beschaffung. Wer wie ich in diese
Richtungwill, der setzt gleich auf dieMarkt-
führer in diesem Management-Ressort und
verirrt sich erst garnicht zu den allgemeinen
Strategieberatungen“, sagt er.
Eine scheinbar gute Entscheidung, denn

„beimEinkauf könnenUnternehmen beson-
ders gut anderKostenschraubedrehen.Des-
wegen boomt dieses Beratungsfeld in der
Krise ähnlich wie Finanz- und Risikomana-
gement oder Pricing“, sagt Dietmar Fink.
Das spiegelt sich bei Kerkhoff auch in der

Zahl der Neueinstellungen wider. 2009 sol-
len25Absolventenund 15 (Young)Professio-
nals anBord kommen. Ähnliche Pläne haben
auchKerkhoffsRivalen, dieEinkaufsberatun-
gen Inverto in Köln und Brainnet in Bonn.
Da es an deutschen Hochschulen wenige

BWL-Fakultäten gibt, die den Schwerpunkt
Einkauf anbieten, ist eine solche Spezialisie-
rung imStudiumzwar vonVorteil, abernicht
zwingend nötig, um bei Kerkhoff Chancen
aufeinenJobzuhaben. „In letzterZeit rekru-
tierenwirverstärkt ausunseremPool ehema-
ligerPraktikanten–dashat sichbewährt“, er-
klärt Geschäftsführer Christian Michalak.
„Allerdings lernt jeder Einsteiger in einem
Einarbeitungsprogramm die Grundlagen
zumThemaEinkauf kennen; etwawieLiefe-
rantenstrukturen untersucht und Beschaf-
fungskosten gesenkt werden können.“
Im Gegensatz zu Kerkhoff ist die Bera-

tung Management Engineers laut eigenen
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Patrick Haibach, 39:
Erfahrung statt Nachtschichten
Als Patrick Haibach, promovierter Physiker
und Vater von zwei Kindern, überlegte, nach
neunJahren bei Infineon alsBerater zu arbei-
ten, scheute er die Bewerbung bei den Global
Playern. Bekannte waren für Top-Strategen
imEinsatz und schürten einegroßeSorge. „In
meinem Alter wollte ich nicht mehr mit jun-
genAbsolventenwetteifern, die glauben,man
könnte mangelnde Erfahrung mit Nacht-
schichten ausgleichen, und die auch am Wo-
chenende hyperaktiv sind, weil sie keine Fa-
milie haben“, sagt er. Da kam das Angebot
von Management Engineers gerade recht.

DieDüsseldorfer beratenKundenverschie-
dener Branchen. Das Besondere ist ihr Perso-
nalkonzept: Es fordert von allen Bewerbern
drei bis zehn Jahre Industrieerfahrung. „Un-
sere Kunden würden es nicht akzeptieren,
wenn ihnen ein 26-jähriger Youngster erzäh-
len würde, was ein 50-jähriger Unternehmer
anders machen soll“, erklärt Geschäftsführer
Hanno Brandes. Mit etwa 37 Jahren ist das
Durchschnittsalter der Einsteiger daher rela-
tiv hoch. Haibach, der seit Oktober 2008 an
Bord ist, fühlt sich gut aufgehoben.

Angaben ein Full-Service-An-
bieter, der Kunden aus fast allen
wichtigen Wirtschaftszweigen
betreut; sie ist weder auf Bran-
chen noch Themen spezialisiert.
Dennoch hat Patrick Haibach
(sieheoben) nach fast einemJahr-
zehnt bei Infineon den Sprung zu
derDüsseldorfer Beratung gewagt.
Dem 39-jährigen Physiker gefiel

das Personalkonzept, denn einge-
stellt werden nur Kandidaten – überwie-
gend Ingenieure und Naturwissenschaftler
– mit einem Minimum von drei Jahren In-
dustrieerfahrung. „Dieses Konzept, das wir
seitunsererGründung1978verfolgen, versu-
chen andere Beratungen immer öfter zu ko-
pieren“, erklärt Geschäftsführer Hanno
Brandes. „DerMarkt fragtzunehmenderfah-
rene Berater nach. Gerade in der Krise wer-
den versierte Notärzte gebraucht und keine
Heerscharen frisch ausgebildeter Sanitäter.“
Das scheint sich auszuzahlen. Manage-

mentEngineers ist im letztenJahrum31Pro-
zent gewachsen, derMarkt lautBDUnurum
geschätzte 10,7 Prozent. Nach 41 Neuzugän-
gen in 2008 sind es nun zwar nur noch 33,
aber das entspricht noch immer fast einem
Fünftel der Belegschaft. Bis 2015 sollen je-
weils 25 bis 30 neue Prinzipal- und Partner-
Stellen geschaffen werden, was die Chan-
cen, bei Management Engineers an die
Spitze zu kommen, stark erhöht. Auch Pa-

trick Haibach sagt: „Es ist schon auf meiner
Roadmap, Partner zu werden – ganz klar.“
Allgemein gilt: Der Berater-Alltag bei ei-

nem Hidden Champion unterscheidet sich
wenig vondembei einerTop-Beratung; ganz
gleich, ob es um die 70-Stunde-Woche oder
das hohe Reisepensum geht. Auch die Frau-
enquote ist bis auf einzelne Ausnahmen
nicht höher. Allerdings sind die Hierarchien
in der Regel flacher und die Entscheidungs-
wegekürzer.DieEigentümeroderder jewei-
lige Gründer sind häufig direkt greifbar wie
zum Beispiel bei Kerkhoff, wo alle paarWo-
chen ein Forum mit Gerd Kerkhoff stattfin-
det. Durch die geringere Anzahl an Beratern
wird der einzelneMitarbeiter zudem früher
in die Verantwortung genommen; von ihm
wird schon als Einsteiger erwartet, dass er
das eigene Netzwerk nutzt, um neue Kun-
den zu akquirieren.
Häufig begleiten kleinere Beratungen

ihre Kunden über mehrere Monate bei der
Umsetzung. „Bei den Tagessätzen, die die

Top-Beratungen verlangen, können sich das
nur wenige Unternehmen leisten. Daher ar-
beiten die Großen im Bereich der Umset-
zunghäufig nicht so langfristigmit.“Als sehr
umsetzungsorientiert gilt etwa die 200Mit-
arbeiter große Beratung J&M aus Mann-
heim.DerenBerater sindnichtnurkaufmän-
nisch fit, sondern alle auch IT-Experten. So
können sie etwa die Software ihrer Kunden
gleich auf die optimierten Lieferketten und
Prozesse umstellen. Sie suchen in diesem
Jahr20bis 25 (Young)Professionals, vorwie-
gendmit IT- uns SAP-Hintergrund.
Die Hidden Champions sind vielfach nä-

her am Kunden. „Sie beraten in der Regel
kleine und mittelständische Unternehmen
undnehmenbewusstManagementaufgaben
wahr“, erklärt Richter. „Das heißt, sie che-
ckenzumBeispielAngeboteoder führenVer-
handlungen mit Stakeholdern.“ Und ganz
wichtig:Diemeisten sehensichnicht alsKar-
rieresprungbrett, denn für sie ist es einKraft-
akt, neueMitarbeiter zu integrierenundauf-
zubauen. Auch wenn das Entwicklungspo-
tenzial zum Partner fehlt, ist nicht gleich al-
les verloren. Das berüchtigte „Up-or-Out-
Prinzip“ derGlobal Player, das verlangt, dass
mandenAufstieg schafft oder sonst fliegt, ist
weniger stark ausgeprägt.

WeitereBeratungenhaben für JungeKar-
rieregezeichnet.Die idealenKandidaten
findenSie unterwww.karriere.de/beruf
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M
arkus Ellerbrake (siehe
rechts) hätte bloß unter-
schreiben müssen, das
Angebot, das man nur
einmal im Leben be-
kommt, lag auf seinem

Tisch.EswarEndevergangenenJahres,mit-
ten in der Krise. Der 35-jährige SAP-Experte
hatte ein paar Bewerbungen rausgeschickt,
und tatsächlich: Eine derTop-Strategiebera-
tungen wollte ihn. Namhafte Kunden, das
große Geld, blendende Karriereaussichten –
all das war jetzt nur noch Formsache.
Doch es fühlte sich nicht richtig an.

Wollte er tatsächlicheiner von tausendenBe-
ratern in dem Unternehmen sein? Das Ri-
siko eingehen, als Mitläufer zu enden, weil
alle anderen ehrgeizigen Kollegen auch da-
rum kämpfen, sich durchzusetzen? Eller-
brake, der gerade in Elternzeit war, wog ab.
Und entschied sich für das zweite Angebot,
das ihm vorlag: Consileon, einer kleinen
Firma inKarlsruhe, dieBankenundVersiche-
rungen berät. „Mir war es wichtig, meine
Ideen langfristig einbringen und den Erfolg
der Beratung aktiv mitgestalten zu können.“
Etwa 13600 Beratungsfirmen gibt es laut

dem Bundesverband Deutscher Unterneh-
mensberater auf dem deutschen Markt. Die
Global Player, FirmenwieMcKinsey, Roland
Berger und BCG, die auch in der Krise zahl-
reiche Jobs zu vergeben haben, kennt fast je-
der. Sie werden täglichmit Anschreiben, Le-
bensläufen und Zeugnissen überschwemmt.

Im Hintergrund, vor allem bei potentiellen
Bewerbern, stehen die kleineren, häufig auf
Branchen und Themen spezialisierten Bera-
tungen. „Das ist einer der Gründe, warum
vieledieserBoutiquenbei der Personalsuche
auf externe Unterstützung zurückgreifen“,
sagtArne tomWördenvomRecruitingdienst-
leister Access Kelly-OCG. Dabei gibt es
durchaus ein paar „Hidden Champions“, so-
genannte verborgene Gewinner.
Obwohl kleinere, spezialisierte Beratun-

gen laut Dietmar Fink, Wirtschaftsprofessor
anderHochschuleBonn-Rhein-SiegundBe-
ratungsexperte, in derKrise imGegensatz zu
den Global Playern tendenziell stärker lei-
den, da sie häufig von einzelnen Kunden,
Branchen und Themen abhängig und weni-

ger gut vernetzt sind, stehen die Hidden
Champions momentan relativ gut dar. Sie
alle haben eine kritische Größe überschrit-
ten, in der Regel 50Mitarbeiter, und sich ein
Nischenwissenangeeignet. So sindsiezuneh-
mend in der Lage, auch denTop-Beratungen
Konkurrenz zumachen.
Und: Sie stellen 2009 ein. „Vor allem die

Beratungen, die keine bekannte Marke im
Rücken haben, können sich Einstellungs-
stopps nicht leisten. Gerade bei ihnen ist die
Gefahr groß, dass Personal fehlt, wenn der
Markt wieder in Fahrt kommt“, erklärt Fink.
Andererseits können sie nicht mit einem

schillernden Image und bekannten Namen
beeindrucken. Experte Fink hält in der Tat
den nicht vorhandenen Markennamen für
das größte Manko: „Einige wenige Beratun-
gen – häufig die, die großeWachstumsambi-
tionen haben und vorrangig auf der Suche
nach Professionals sind, versuchen diesen
Makel auszugleichen, indem sie noch mehr
Geld zahlen als die Großen.“ In der Regel
sind die Löhne aber deutlich niedriger, denn

der Großteil der Hidden Champions will
und kann bei den Gehältern der Top-Strate-
gennichtmithalten. SokönnenBerufseinstei-
ger laut Vergütungsspezialist Personalmarkt
im Schnitt mit 48000 Euro brutto im Jahr
rechnen. Das sind über 20 Prozent weniger
als bei McKinsey, Roland Berger und BCG.
Auch bei der Weiterbildung sieht Fink

Nachteile bei den Hidden Champions. „Auf-
grund ihrerGrößeundderhohenKapitalaus-
stattung können Unternehmen wie McKin-
seyvielmehrGeld indiesenBereich investie-
ren.“ZwarunterstützeneinigekleinereBera-
tungen ihre Mitarbeiter individuell, wenn
diesezumBeispiel einenMBAmachenmöch-
ten. Aber die wenigsten haben ein professio-
nelles, indasKarrieremodell integriertesSys-
tem. Außerdem, fügt Fink hinzu, „können
auch die Projektvielfalt und dieMöglichkeit,
international zu arbeiten, begrenzt sein“.
Abstriche beim Markennamen, beim Ge-

halt, bei der Weiterbildung – landen bei den
kleineren Beratungen nur die, die bei den
Global Playern gescheitert sind? Arne tom
Wördens Antwort lautet: „Nein.“ Der Perso-
nalberater kennt durchaus Bewerber, die
sich bewusst für den Einsatz in einer Bou-
tique entscheiden. Die Gründe dafür können
dabei annähernd sovielfältig seinwiedieAn-
zahl von verschiedenen Beratungen, die es
auf dem deutschenMarkt gibt.
„Schlechte Zeiten hin oder her – ich

wollte in einer Beratung arbeiten, in der der
Faktor Mensch im Vordergrund steht und
nicht Sparkonzepte und Renditedruck den
Arbeitsalltag diktieren“, erzählt Markus El-
lerbrake. Dass er mit dieser Idee bei Consi-
leonander richtigenAdresse ist, davonüber-
zeugte ihn Joachim Schü, der Gründer und
Geschäftsführer. „Er sagte: ,Natürlich müs-
senwir Geld verdienen, aber es ist zweitran-
gig, wie viel Gewinn wir 2009 machen. Mir
ist wichtig, wo wir gemeinsam in drei bis
fünfJahrenstehen.‘Dashat fürmichdenAus-
schlag gegeben“, sagt Ellerbrake.

Berater imVerborgenen
McKinsey, RolandBerger, BCG–werBeraterwerdenwill, hat
oft nur die großenNamen imKopf. Dabei haben auch viele kleinere
Beratungen trotz derKrise Jobs imAngebot. Text: KirstenLudowig
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Nachwuchs gesucht: Kleine Beratungen
haben keinen Einstellungsstopp verhängt.

ARBEITENBERATER

Markus Ellerbrake, 35: Gestalten statt mitlaufen
Nachmehreren Jahren als Entwickler undBerater bei SAP fassteMar-
kus Ellerbrake in seiner Elternzeit, zwischen demWechseln von Win-
deln und dem Singen von Gute-Nacht-Liedern, einen Entschluss: „Ich
will etwas Neues!“ Gesagt, getan: Für einen internenWechsel bei SAP
sah der 35-Jährige bei Einstellungsstopp und Sparprogramm wenig
Chancen, und so machte er sich auf die Suche nach einem neuen Job.
Ende 2008,mitten in derWirtschaftskrise, nicht gerade der beste Zeit-
punkt, wie er schnell merkte. „Anfangs war ich offen für alles“, erzählt
der Diplom-Mathematiker. „Aber eigentlich gab es nur noch Berater-
jobs auf dem Arbeitsmarkt.“ Glück für ihn, dass er sich eine Beratung
als zukünftigen Arbeitgeber sehr gut vorstellen konnte.

Letztlich hatte Ellerbrake sogar zwei Angebote auf demTisch: eins
von einem großen Top-Strategen und eins von Consileon, einer sehr
viel kleineren, in ersterLinie aufBankenundVersicherungen speziali-

sierten Beratung in Karlsruhe. „Es war bis zuletzt ein sehr knappes
Rennen. Ich würde sagen, die Entscheidung ist 51 zu 49 gefallen“,
erzählt er. Er verzichtete auf das höhere Gehalt und den berühmten
Namen im Lebenslauf und stieg im Juli als Projektleiter bei Consileon
ein. „Mir war es wichtig, meine Ideen langfristig einbringen und den
Erfolg der Beratung aktiv mitgestalten zu können“, sagt er.

Als kleinesRädchen im großenGetriebe einesTop-Strategen, so ist
er sich auch jetzt noch sicher, hätte er diesen Wunsch nicht so leicht
umsetzen können. Bei Consileon ist Ellerbrake nicht einer von tausen-
den, sondern einer von 130 Beratern. Laut Consileon-Gründer und Ge-
schäftsführer Joachim Schü gilt in seinem Unternehmen das Motto:
Du hast eine gute Idee? Fein, dann probier‘ sie aus! „Wir haben schon
viele erfolgreicheBallons fliegen lassen – ein paar sind natürlich auch
abgestürzt“, sagt er und lacht.
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Philip von Le Suire, 29:
Spezialist statt Generalist
Von BWL alleine fühlte sich Philip von Le
Suire nicht genug herausgefordert. Also
wählteer dasNebenfachSinologie undging für
ein Jahr nach Shanghai. Dort machte er ein
Praktikum bei Siemens und arbeitete im Sup-
plyChainManagement, imEinkaufundderBe-
schaffung. Der Job machte ihm so viel Spaß,
dass er nach dem Abschluss unbedingt in die-
semFeld tätig seinwollte.Abernichtbei einem
großenUnternehmen,sondern ineinerspeziali-
siertenBeratung. „Ichhättemicheingeengtge-
fühlt,wenn ichmichso früh indie festenStruk-
turen eines Konzerns begeben hätte“, erzählt
der 29-Jährige. „Ich wollte mehrere
Unternehmen und Branchen kennen lernen.“
Zudem suchte er nach der Gelegenheit, Pro-
jekte in China betreuen zu können.

Damit waren die Möglichkeiten einge-
schränkt und von Le Suire kam schließlich auf
Kerkhoff in Düsseldorf, einemderMarktführer
unterdenaufEinkaufundBeschaffungspeziali-
sierten Beratungenmit – zu seiner Freude – ei-
nerNiederlassung in China. Er überzeugte und
stieg imOktober 2007alsConsultant ein.Mitt-

lerweile ist er querbeet durch die Unter-
nehmens- und Branchenwelt gereist und
war erneut, dieses Mal als Berater, meh-
rere Monate in Shanghai. In der Regel
analysierterzunächstdasEinsparpoten-
tial im Einkauf des Kunden. Dann wird
esmeistpraktisch.„Wir führenzumBei-
spiel die Verhandlungen mit den Liefe-
ranten.“UndGeschäftsführerChristian
Michalak betont, worauf es ankommt:
„Wiragierensachbezogen.Aufdastypi-
sche Berater-Denglisch und die Hoch-
glanz-Charts verzichten wir.“

Schü, der drei Jahre bei A.T. Kearney die ge-
samte Beratungsbandbreite kennen lernte,
bevor er Consileon gründete, gibt offen zu,
dass diese Philosophie in Anlaufschwierig-
keiten begründet liegt. „Wir hatten die Deut-
sche Bank als ersten großen Kunden. Kurz
nachunserer Gründung imJahr 2001 platzte
der Zweijahresvertrag – das war wie ein Ur-
knall.“ In dieser Situation hat er gemerkt,
dass „wir alles schaffen, wenn wir als Team
zusammenhalten“.
Heute sind diese Probleme überwunden

und die Beratung bekommtweiter Zuwachs:
Jeweils zehn neue Absolventen und (Young)
Professionals steigen dieses Jahr bei Consi-
leon ein.Während 2008 der Fokus vor allem
auf Kandidaten mit Berufserfahrung in den
Branchen Banken und Versicherungen lag,
liegt er nun auf Background aus den Bran-
chen Energie und Healthcare – Consileons
zukünftigem Beratungsfeld.

Für den 29-jährigen Philip von Le Suire
(siehe unten) war der Antrieb, sich vor zwei
Jahren bei der 1999 gegründeten Beratung
Kerkhoff in Düsseldorf zu bewerben, rein
fachliches Interesse. DerDiplom-Kaufmann
wollte nicht als Generalist arbeiten, sondern
sich auf das Thema Supply Chain Manage-
ment konzentrieren. „Kerkhoff ist eine der
führenden Beratungen für die Themen Ein-
kauf und Beschaffung. Wer wie ich in diese
Richtungwill, der setzt gleich auf dieMarkt-
führer in diesem Management-Ressort und
verirrt sich erst garnicht zu den allgemeinen
Strategieberatungen“, sagt er.
Eine scheinbar gute Entscheidung, denn

„beimEinkauf könnenUnternehmen beson-
ders gut anderKostenschraubedrehen.Des-
wegen boomt dieses Beratungsfeld in der
Krise ähnlich wie Finanz- und Risikomana-
gement oder Pricing“, sagt Dietmar Fink.
Das spiegelt sich bei Kerkhoff auch in der

Zahl der Neueinstellungen wider. 2009 sol-
len25Absolventenund 15 (Young)Professio-
nals anBord kommen. Ähnliche Pläne haben
auchKerkhoffsRivalen, dieEinkaufsberatun-
gen Inverto in Köln und Brainnet in Bonn.
Da es an deutschen Hochschulen wenige

BWL-Fakultäten gibt, die den Schwerpunkt
Einkauf anbieten, ist eine solche Spezialisie-
rung imStudiumzwar vonVorteil, abernicht
zwingend nötig, um bei Kerkhoff Chancen
aufeinenJobzuhaben. „In letzterZeit rekru-
tierenwirverstärkt ausunseremPool ehema-
ligerPraktikanten–dashat sichbewährt“, er-
klärt Geschäftsführer Christian Michalak.
„Allerdings lernt jeder Einsteiger in einem
Einarbeitungsprogramm die Grundlagen
zumThemaEinkauf kennen; etwawieLiefe-
rantenstrukturen untersucht und Beschaf-
fungskosten gesenkt werden können.“
Im Gegensatz zu Kerkhoff ist die Bera-

tung Management Engineers laut eigenen
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Patrick Haibach, 39:
Erfahrung statt Nachtschichten
Als Patrick Haibach, promovierter Physiker
und Vater von zwei Kindern, überlegte, nach
neunJahren bei Infineon alsBerater zu arbei-
ten, scheute er die Bewerbung bei den Global
Playern. Bekannte waren für Top-Strategen
imEinsatz und schürten einegroßeSorge. „In
meinem Alter wollte ich nicht mehr mit jun-
genAbsolventenwetteifern, die glauben,man
könnte mangelnde Erfahrung mit Nacht-
schichten ausgleichen, und die auch am Wo-
chenende hyperaktiv sind, weil sie keine Fa-
milie haben“, sagt er. Da kam das Angebot
von Management Engineers gerade recht.

DieDüsseldorfer beratenKundenverschie-
dener Branchen. Das Besondere ist ihr Perso-
nalkonzept: Es fordert von allen Bewerbern
drei bis zehn Jahre Industrieerfahrung. „Un-
sere Kunden würden es nicht akzeptieren,
wenn ihnen ein 26-jähriger Youngster erzäh-
len würde, was ein 50-jähriger Unternehmer
anders machen soll“, erklärt Geschäftsführer
Hanno Brandes. Mit etwa 37 Jahren ist das
Durchschnittsalter der Einsteiger daher rela-
tiv hoch. Haibach, der seit Oktober 2008 an
Bord ist, fühlt sich gut aufgehoben.

Angaben ein Full-Service-An-
bieter, der Kunden aus fast allen
wichtigen Wirtschaftszweigen
betreut; sie ist weder auf Bran-
chen noch Themen spezialisiert.
Dennoch hat Patrick Haibach
(sieheoben) nach fast einemJahr-
zehnt bei Infineon den Sprung zu
derDüsseldorfer Beratung gewagt.
Dem 39-jährigen Physiker gefiel

das Personalkonzept, denn einge-
stellt werden nur Kandidaten – überwie-
gend Ingenieure und Naturwissenschaftler
– mit einem Minimum von drei Jahren In-
dustrieerfahrung. „Dieses Konzept, das wir
seitunsererGründung1978verfolgen, versu-
chen andere Beratungen immer öfter zu ko-
pieren“, erklärt Geschäftsführer Hanno
Brandes. „DerMarkt fragtzunehmenderfah-
rene Berater nach. Gerade in der Krise wer-
den versierte Notärzte gebraucht und keine
Heerscharen frisch ausgebildeter Sanitäter.“
Das scheint sich auszuzahlen. Manage-

mentEngineers ist im letztenJahrum31Pro-
zent gewachsen, derMarkt lautBDUnurum
geschätzte 10,7 Prozent. Nach 41 Neuzugän-
gen in 2008 sind es nun zwar nur noch 33,
aber das entspricht noch immer fast einem
Fünftel der Belegschaft. Bis 2015 sollen je-
weils 25 bis 30 neue Prinzipal- und Partner-
Stellen geschaffen werden, was die Chan-
cen, bei Management Engineers an die
Spitze zu kommen, stark erhöht. Auch Pa-

trick Haibach sagt: „Es ist schon auf meiner
Roadmap, Partner zu werden – ganz klar.“
Allgemein gilt: Der Berater-Alltag bei ei-

nem Hidden Champion unterscheidet sich
wenig vondembei einerTop-Beratung; ganz
gleich, ob es um die 70-Stunde-Woche oder
das hohe Reisepensum geht. Auch die Frau-
enquote ist bis auf einzelne Ausnahmen
nicht höher. Allerdings sind die Hierarchien
in der Regel flacher und die Entscheidungs-
wegekürzer.DieEigentümeroderder jewei-
lige Gründer sind häufig direkt greifbar wie
zum Beispiel bei Kerkhoff, wo alle paarWo-
chen ein Forum mit Gerd Kerkhoff stattfin-
det. Durch die geringere Anzahl an Beratern
wird der einzelneMitarbeiter zudem früher
in die Verantwortung genommen; von ihm
wird schon als Einsteiger erwartet, dass er
das eigene Netzwerk nutzt, um neue Kun-
den zu akquirieren.
Häufig begleiten kleinere Beratungen

ihre Kunden über mehrere Monate bei der
Umsetzung. „Bei den Tagessätzen, die die

Top-Beratungen verlangen, können sich das
nur wenige Unternehmen leisten. Daher ar-
beiten die Großen im Bereich der Umset-
zunghäufig nicht so langfristigmit.“Als sehr
umsetzungsorientiert gilt etwa die 200Mit-
arbeiter große Beratung J&M aus Mann-
heim.DerenBerater sindnichtnurkaufmän-
nisch fit, sondern alle auch IT-Experten. So
können sie etwa die Software ihrer Kunden
gleich auf die optimierten Lieferketten und
Prozesse umstellen. Sie suchen in diesem
Jahr20bis 25 (Young)Professionals, vorwie-
gendmit IT- uns SAP-Hintergrund.
Die Hidden Champions sind vielfach nä-

her am Kunden. „Sie beraten in der Regel
kleine und mittelständische Unternehmen
undnehmenbewusstManagementaufgaben
wahr“, erklärt Richter. „Das heißt, sie che-
ckenzumBeispielAngeboteoder führenVer-
handlungen mit Stakeholdern.“ Und ganz
wichtig:Diemeisten sehensichnicht alsKar-
rieresprungbrett, denn für sie ist es einKraft-
akt, neueMitarbeiter zu integrierenundauf-
zubauen. Auch wenn das Entwicklungspo-
tenzial zum Partner fehlt, ist nicht gleich al-
les verloren. Das berüchtigte „Up-or-Out-
Prinzip“ derGlobal Player, das verlangt, dass
mandenAufstieg schafft oder sonst fliegt, ist
weniger stark ausgeprägt.
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WeitereBeratungenhaben für JungeKar-
rieregezeichnet.Die idealenKandidaten
findenSie unterwww.karriere.de/beruf
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Philip von Le Suire, 29:
Spezialist statt Generalist
Von BWL alleine fühlte sich Philip von Le
Suire nicht genug herausgefordert. Also
wählteer dasNebenfachSinologie undging für
ein Jahr nach Shanghai. Dort machte er ein
Praktikum bei Siemens und arbeitete im Sup-
plyChainManagement, imEinkaufundderBe-
schaffung. Der Job machte ihm so viel Spaß,
dass er nach dem Abschluss unbedingt in die-
semFeld tätig seinwollte.Abernichtbei einem
großenUnternehmen,sondern ineinerspeziali-
siertenBeratung. „Ichhättemicheingeengtge-
fühlt,wenn ichmichso früh indie festenStruk-
turen eines Konzerns begeben hätte“, erzählt
der 29-Jährige. „Ich wollte mehrere
Unternehmen und Branchen kennen lernen.“
Zudem suchte er nach der Gelegenheit, Pro-
jekte in China betreuen zu können.

Damit waren die Möglichkeiten einge-
schränkt und von Le Suire kam schließlich auf
Kerkhoff in Düsseldorf, einemderMarktführer
unterdenaufEinkaufundBeschaffungspeziali-
sierten Beratungenmit – zu seiner Freude – ei-
nerNiederlassung in China. Er überzeugte und
stieg imOktober 2007alsConsultant ein.Mitt-

lerweile ist er querbeet durch die Unter-
nehmens- und Branchenwelt gereist und
war erneut, dieses Mal als Berater, meh-
rere Monate in Shanghai. In der Regel
analysierterzunächstdasEinsparpoten-
tial im Einkauf des Kunden. Dann wird
esmeistpraktisch.„Wir führenzumBei-
spiel die Verhandlungen mit den Liefe-
ranten.“UndGeschäftsführerChristian
Michalak betont, worauf es ankommt:
„Wiragierensachbezogen.Aufdastypi-
sche Berater-Denglisch und die Hoch-
glanz-Charts verzichten wir.“

Schü, der drei Jahre bei A.T. Kearney die ge-
samte Beratungsbandbreite kennen lernte,
bevor er Consileon gründete, gibt offen zu,
dass diese Philosophie in Anlaufschwierig-
keiten begründet liegt. „Wir hatten die Deut-
sche Bank als ersten großen Kunden. Kurz
nachunserer Gründung imJahr 2001 platzte
der Zweijahresvertrag – das war wie ein Ur-
knall.“ In dieser Situation hat er gemerkt,
dass „wir alles schaffen, wenn wir als Team
zusammenhalten“.
Heute sind diese Probleme überwunden

und die Beratung bekommtweiter Zuwachs:
Jeweils zehn neue Absolventen und (Young)
Professionals steigen dieses Jahr bei Consi-
leon ein.Während 2008 der Fokus vor allem
auf Kandidaten mit Berufserfahrung in den
Branchen Banken und Versicherungen lag,
liegt er nun auf Background aus den Bran-
chen Energie und Healthcare – Consileons
zukünftigem Beratungsfeld.

Für den 29-jährigen Philip von Le Suire
(siehe unten) war der Antrieb, sich vor zwei
Jahren bei der 1999 gegründeten Beratung
Kerkhoff in Düsseldorf zu bewerben, rein
fachliches Interesse. DerDiplom-Kaufmann
wollte nicht als Generalist arbeiten, sondern
sich auf das Thema Supply Chain Manage-
ment konzentrieren. „Kerkhoff ist eine der
führenden Beratungen für die Themen Ein-
kauf und Beschaffung. Wer wie ich in diese
Richtungwill, der setzt gleich auf dieMarkt-
führer in diesem Management-Ressort und
verirrt sich erst garnicht zu den allgemeinen
Strategieberatungen“, sagt er.
Eine scheinbar gute Entscheidung, denn

„beimEinkauf könnenUnternehmen beson-
ders gut anderKostenschraubedrehen.Des-
wegen boomt dieses Beratungsfeld in der
Krise ähnlich wie Finanz- und Risikomana-
gement oder Pricing“, sagt Dietmar Fink.
Das spiegelt sich bei Kerkhoff auch in der

Zahl der Neueinstellungen wider. 2009 sol-
len25Absolventenund 15 (Young)Professio-
nals anBord kommen. Ähnliche Pläne haben
auchKerkhoffsRivalen, dieEinkaufsberatun-
gen Inverto in Köln und Brainnet in Bonn.
Da es an deutschen Hochschulen wenige

BWL-Fakultäten gibt, die den Schwerpunkt
Einkauf anbieten, ist eine solche Spezialisie-
rung imStudiumzwar vonVorteil, abernicht
zwingend nötig, um bei Kerkhoff Chancen
aufeinenJobzuhaben. „In letzterZeit rekru-
tierenwirverstärkt ausunseremPool ehema-
ligerPraktikanten–dashat sichbewährt“, er-
klärt Geschäftsführer Christian Michalak.
„Allerdings lernt jeder Einsteiger in einem
Einarbeitungsprogramm die Grundlagen
zumThemaEinkauf kennen; etwawieLiefe-
rantenstrukturen untersucht und Beschaf-
fungskosten gesenkt werden können.“
Im Gegensatz zu Kerkhoff ist die Bera-

tung Management Engineers laut eigenen
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Patrick Haibach, 39:
Erfahrung statt Nachtschichten
Als Patrick Haibach, promovierter Physiker
und Vater von zwei Kindern, überlegte, nach
neunJahren bei Infineon alsBerater zu arbei-
ten, scheute er die Bewerbung bei den Global
Playern. Bekannte waren für Top-Strategen
imEinsatz und schürten einegroßeSorge. „In
meinem Alter wollte ich nicht mehr mit jun-
genAbsolventenwetteifern, die glauben,man
könnte mangelnde Erfahrung mit Nacht-
schichten ausgleichen, und die auch am Wo-
chenende hyperaktiv sind, weil sie keine Fa-
milie haben“, sagt er. Da kam das Angebot
von Management Engineers gerade recht.

DieDüsseldorfer beratenKundenverschie-
dener Branchen. Das Besondere ist ihr Perso-
nalkonzept: Es fordert von allen Bewerbern
drei bis zehn Jahre Industrieerfahrung. „Un-
sere Kunden würden es nicht akzeptieren,
wenn ihnen ein 26-jähriger Youngster erzäh-
len würde, was ein 50-jähriger Unternehmer
anders machen soll“, erklärt Geschäftsführer
Hanno Brandes. Mit etwa 37 Jahren ist das
Durchschnittsalter der Einsteiger daher rela-
tiv hoch. Haibach, der seit Oktober 2008 an
Bord ist, fühlt sich gut aufgehoben.

Angaben ein Full-Service-An-
bieter, der Kunden aus fast allen
wichtigen Wirtschaftszweigen
betreut; sie ist weder auf Bran-
chen noch Themen spezialisiert.
Dennoch hat Patrick Haibach
(sieheoben) nach fast einemJahr-
zehnt bei Infineon den Sprung zu
derDüsseldorfer Beratung gewagt.
Dem 39-jährigen Physiker gefiel

das Personalkonzept, denn einge-
stellt werden nur Kandidaten – überwie-
gend Ingenieure und Naturwissenschaftler
– mit einem Minimum von drei Jahren In-
dustrieerfahrung. „Dieses Konzept, das wir
seitunsererGründung1978verfolgen, versu-
chen andere Beratungen immer öfter zu ko-
pieren“, erklärt Geschäftsführer Hanno
Brandes. „DerMarkt fragtzunehmenderfah-
rene Berater nach. Gerade in der Krise wer-
den versierte Notärzte gebraucht und keine
Heerscharen frisch ausgebildeter Sanitäter.“
Das scheint sich auszuzahlen. Manage-

mentEngineers ist im letztenJahrum31Pro-
zent gewachsen, derMarkt lautBDUnurum
geschätzte 10,7 Prozent. Nach 41 Neuzugän-
gen in 2008 sind es nun zwar nur noch 33,
aber das entspricht noch immer fast einem
Fünftel der Belegschaft. Bis 2015 sollen je-
weils 25 bis 30 neue Prinzipal- und Partner-
Stellen geschaffen werden, was die Chan-
cen, bei Management Engineers an die
Spitze zu kommen, stark erhöht. Auch Pa-

trick Haibach sagt: „Es ist schon auf meiner
Roadmap, Partner zu werden – ganz klar.“
Allgemein gilt: Der Berater-Alltag bei ei-

nem Hidden Champion unterscheidet sich
wenig vondembei einerTop-Beratung; ganz
gleich, ob es um die 70-Stunde-Woche oder
das hohe Reisepensum geht. Auch die Frau-
enquote ist bis auf einzelne Ausnahmen
nicht höher. Allerdings sind die Hierarchien
in der Regel flacher und die Entscheidungs-
wegekürzer.DieEigentümeroderder jewei-
lige Gründer sind häufig direkt greifbar wie
zum Beispiel bei Kerkhoff, wo alle paarWo-
chen ein Forum mit Gerd Kerkhoff stattfin-
det. Durch die geringere Anzahl an Beratern
wird der einzelneMitarbeiter zudem früher
in die Verantwortung genommen; von ihm
wird schon als Einsteiger erwartet, dass er
das eigene Netzwerk nutzt, um neue Kun-
den zu akquirieren.
Häufig begleiten kleinere Beratungen

ihre Kunden über mehrere Monate bei der
Umsetzung. „Bei den Tagessätzen, die die

Top-Beratungen verlangen, können sich das
nur wenige Unternehmen leisten. Daher ar-
beiten die Großen im Bereich der Umset-
zunghäufig nicht so langfristigmit.“Als sehr
umsetzungsorientiert gilt etwa die 200Mit-
arbeiter große Beratung J&M aus Mann-
heim.DerenBerater sindnichtnurkaufmän-
nisch fit, sondern alle auch IT-Experten. So
können sie etwa die Software ihrer Kunden
gleich auf die optimierten Lieferketten und
Prozesse umstellen. Sie suchen in diesem
Jahr20bis 25 (Young)Professionals, vorwie-
gendmit IT- uns SAP-Hintergrund.
Die Hidden Champions sind vielfach nä-

her am Kunden. „Sie beraten in der Regel
kleine und mittelständische Unternehmen
undnehmenbewusstManagementaufgaben
wahr“, erklärt Richter. „Das heißt, sie che-
ckenzumBeispielAngeboteoder führenVer-
handlungen mit Stakeholdern.“ Und ganz
wichtig:Diemeisten sehensichnicht alsKar-
rieresprungbrett, denn für sie ist es einKraft-
akt, neueMitarbeiter zu integrierenundauf-
zubauen. Auch wenn das Entwicklungspo-
tenzial zum Partner fehlt, ist nicht gleich al-
les verloren. Das berüchtigte „Up-or-Out-
Prinzip“ derGlobal Player, das verlangt, dass
mandenAufstieg schafft oder sonst fliegt, ist
weniger stark ausgeprägt.
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WeitereBeratungenhaben für JungeKar-
rieregezeichnet.Die idealenKandidaten
findenSie unterwww.karriere.de/beruf
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