
Ingenieure, Techniker und Designer begutachten ein Automodell bei DaimlerChrysler über Spezialbrillen in 3D. Die Monitore vorn zeigen das Bild in der jeweiligen Brille.
Unternehmensberater können hier wesentlich besser mitreden, wenn sie einen Ingenieurberuf gelernt haben
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„Viele Inge-
nieure haben
Berührungs-

ängste mit dem
Beraterberuf“

Just Schürmann,
BCG-Berater

Ingenieure sind als Berater immer begehrter
Besonders beliebt sind
Absolventen, die auch
Wirtschaftswissen mit-
bringen. Sehr gute Karten
hat, wer als Consulter über
einen direkten Draht zu
Hochschulen verfügt.

VON DAVID SELBACH 
UND CHRISTIAN KEMPER

D
ie Boston Consulting
Group (BCG) zeigt sich in
der kommenden Woche
drei Tage lang von ihrer

besten Seite. Die Strategieberater ha-
ben 35 Studenten nach Frankfurt
eingeladen, um sie nach allen Regeln
der Kunst zu umwerben. In einem
Workshop dürfen die Ingenieur-
wissenschaftler eine Zukunftsstrate-
gie für einen Schweinfurter Automo-
bilzulieferer entwickeln – nicht nur
in der Theorie, sondern für einen
Kunden von BCG. Der Grund für die
Einladung: Bisher ist erst jeder fünfte
BCG-Berater ein Ingenieur – und das
soll sich nach dem Willen von Ge-
schäftsführer Just Schürmann mög-
lichst schnell ändern: „Wir wollen im
kommenden Jahr 170 Berater einstel-
len. Ein Viertel davon sollen Inge-
nieure sein.“ 

Mit der neu entdeckten Liebe zu
Absolventen technischer und natur-
wissenschaftlicher Studiengänge ist
BCG nicht allein. Seit dem Ende der
Branchenkrise im vergangenen Jahr
suchen Beratungsunternehmen wie-
der verstärkt nach jungen Mitarbei-
tern. Und im Fokus stehen seitdem
nicht mehr hauptsächlich Wirt-
schaftswissenschaftler, sondern Na-
turwissenschaftler und Ingenieure.
Denn immer mehr Kunden wün-
schen sich Berater, die auch die tech-
nischen Herausforderungen ihres
Geschäfts verstehen – mit einer
Schar von Betriebswirtschaftlern ge-
ben sie sich nicht mehr zufrieden.

Doch die begehrten Absolventen
für einen Consulting-Job zu begeis-
tern, ist kompliziert. Nur wenige Na-
turwissenschaftler und Ingenieure
haben schon während ihres Studi-
ums vom Beraterberuf geträumt –
wissenschaftliche Karrieren und Po-
sitionen in den Entwicklungsabtei-
lungen großer Industrieunterneh-
men stehen dagegen hoch im Kurs. 

Kontakt zu Hochschulen hilft
„Viele Ingenieure haben Berüh-
rungsängste mit dem Beraterberuf“,
sagt BCG-Geschäftsführer Schür-
mann. „Sie fragen sich, ob sie ihr hart
erarbeitetes Fachwissen als Berater
überhaupt einsetzen können, und
können sich nur schwer vorstellen,
wie sie in einem Unternehmen au-
ßerhalb von Prüfständen und Pro-

duktentwicklung etwas bewegen
können.“ 

Ganz ähnlich klingen die Klagen
der Personalverantwortlichen ande-
rer Beratungsgesellschaften. „Viele
Naturwissenschaftler wissen nicht,
dass Beratungen interessante Arbeit-
geber sind“, sagt Stefan Eikelmann,
bei Booz Allen Hamilton für das Per-
sonal verantwortlich. So kommt nur
ein Bruchteil der Bewerbungen, die
auf Eikelmanns Tisch landen, von
Absolventen technischer und natur-
wissenschaftlicher Fächer.

Wer einen direkten Draht zu Stu-
denten hat, ist der Konkurrenz im
Kampf um die begehrten Köpfe ei-
nen Schritt voraus. Hermann Simon
profitiert beispielsweise immer noch
von Kontakten aus seiner ersten Kar-

riere. Der Geschäftsführer der Unter-
nehmensberatung Simon & Kucher
war bis vor zehn Jahren Professor für
Betriebswirtschaft an der Universität
Mainz. Heute hat er kei-
nen Lehrauftrag mehr, ist
aber immer noch Teil der
Hochschulszene und
bestens vernetzt: „Mein
Bekanntheitsgrad an
deutschen Universitäten
ist immer noch relativ
groß, und ich habe regel-
mäßigen Kontakt zu fast
30 Lehrstühlen“, berich-
tet Simon. 

Zudem kennen viele Studenten
seinen Namen aus der wissenschaft-
lichen Literatur: „Ich publiziere im-
mer noch zusammen mit ehema-

ligen Kollegen“, sagt der Unterneh-
mensberater.

Den Studentenkontakt pflegt Si-
mon auch durch Vorträge und Kol-

loquien in Universitäten.
Solches Engagement
nutzt Simon & Kucher
beim Recruiting von Na-
turwissenschaftlern und
Ingenieuren: „Die Stu-
denten kommen nach
den Veranstaltungen
ganz automatisch auf un-
ser Unternehmen zu“,
sagt Simon. 

Ist der Kontakt einmal
hergestellt, fallen alle weiteren
Schritte leichter. Pro Jahr kommen
rund 20 Wirtschaftsingenieure zu
Simon & Kucher, außerdem zehn

Naturwissenschaftler, vorzugsweise
Physiker und Mathematiker. Absol-
venten anderer Fachrichtungen ste-
hen weniger auf Simons Wunsch-
liste: „Chemiker zum Beispiel stellen
wir nicht ein. Sie denken oft nicht
analytisch genug“, sagt der Berater.
Auch mit Biologen hat der Experte
schlechte Erfahrungen gemacht.
„Die Analyse eines Sachverhaltes
kommt eben nicht ohne einen Sinn
für wirtschaftliche Zusammenhänge
aus“, berichtet der ehemalige Pro-
fessor. 

Kleinere Beratungsunternehmen
wie Simon & Kucher sind nicht mehr
die einzigen, die den direkten Kon-
takt zu möglichen Kandidaten schon
während des Studiums suchen. Auch
viele Berater, die weltweit aktiv sind,

haben heute einen direkten Draht zu
den Naturwissenschafts- und Inge-
nieursstudiengängen der Universitä-
ten. So kooperiert zum Beispiel AT
Kearney mit technischen Hochschu-
len in ganz Europa: Die Berater betei-
ligen sich als Dozenten an Lehrver-
anstaltungen, bieten den Studenten
Praktika an und schreiben gemein-
sam mit den Lehrstühlen Studien,
bei denen Studenten den Berater-
alltag kennen lernen. „Wenn wir In-
genieure und Naturwissenschaftler
für uns gewinnen wollen, ist eine
solche Direktansprache besonders
wichtig“, berichtet Tobias Lewe, der
bei AT Kearney für das Personal-
Recruiting zuständig ist. „Schließlich
haben Talente aus diesen Studien-
fächern oft viele verschiedene attrak-
tive Alternativen.“

Wunschkandidaten sind selten
Auch die Auswahl der passenden
Kandidaten ist unter Ingenieuren oft
schwieriger als unter Wirtschaftswis-
senschaftlern, berichtet Lewe. „Wer
BWL studiert, hat sich oft schon wäh-
rend des Studiums gezielt auf eine
spätere Beratungstätigkeit vorberei-
tet und in Praktika seine Qualitäten
bewiesen. Bei Ingenieuren muss
man häufig erst die Kandidaten iden-
tifizieren.“ 

Und sind potenzielle Talente ein-
mal erkannt, haben sie meist noch
wirtschaftswissenschaftlichen Nach-
holbedarf. Schließlich sind Wunsch-
kandidaten eine extrem seltene Spe-
zies, berichtet Ilkay Boramir, Perso-
nalreferent der Unternehmensbera-
tung Horváth & Partner: „Wir suchen
nach Naturwissenschaftlern mit
ausgeprägtem BWL-Hintergrund“,
bringt er das Anforderungsprofil auf
den Punkt. Aber selbst bei Wunsch-
kandidaten ist die Arbeit der Perso-
nalverantwortlichen längst noch
nicht vorbei, wenn die Unterschrift
unter dem Arbeitsvertrag trocken ist.
Denn selbst ein Wirtschaftsinge-
nieursstudium bereitet nur selten auf
den Berateralltag vor. So drücken Na-
turwissenschaftler und Ingenieure in
den ersten Wochen als Juniorberater
meist erst einmal die Schulbank –
und lernen, wie ein Unternehmen
überhaupt funktioniert. 

Traumkandidat
Masterplan Bei Recruitern beson-
ders beliebt sind MBA-Schulen, an
denen Absolventen technischer
Fächer eine zusätzliche Manage-
ment-Ausbildung machen. „Die Stu-
denten dort sind sehr offen für den
Beraterberuf“, berichtet Tobias Lewe,
der bei AT Kearney Personal rekru-
tiert. Die Kehrseite der Medaille: An
den Business-Schulen tummeln sich
auch die Personaler anderer Arbeit-
geber – nicht nur aus der Beratung. 

Neue Funktion 
Warum Berater bei kriselnden 

Unternehmen immer öfter
Manager auf Zeit sind | Seite 3

Neue Aufträge
Warum IT-Berater auf einen
Mix aus Strategie- und
Beratung setzen | Seite 4Consulting
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