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컨설팅은 기원전부터 있어왔으며, 기업에 조언을 하는 경영컨설턴트의 출현은 

20세기 초엽이다. 1926년 맥킨지, 1963년 BCG, 그리고 1989년 앤더슨컨설팅 등 

경영컨설팅 회사들이 속속 탄생하였다. 주고객은 1970년대 외자계기업, 1980년대 

일부선진일본기업, 1990년대 평균적일본기업, 2000년대 글로벌기업 등의 변천을 보인다. 

성공하는 컨설턴트의 조건으로 Intellectual, Interpersonal, Learning skill 세 

가지를 들 수 있다. Intellectual은 단순히 지능이 높은 것을 의미하는 것이 아니라, 컨셉을 

만들거나 창의적인 측면의 지능이 더욱 중요시된다. Interpersonal은 컨설팅 대상과의 

신뢰감을 구축하는 것이다. Learning skill은 앞의 두가지와 비교하였을 때 보다 더 

강조되는 조건이다. Learning skill을 구비하기 위해서는 토끼와 거북이에서 거북이와 같이 

꾸준하며, 아울러 고객을 압도하려는 타입이 아닌 겸손하게 배우려고 하는 자세도 가지고 

있는 것이 매우 중요하다.  

경영컨설턴트와 고객과의 관계는 의사와 환자와의 관계와 비슷하다. 예를 들어, 

의사가 암환자에게 직설적 그리고 기계적으로 “당신은 3개월 이내에 죽을 것이오, 몇가지 

치료법이 있으니 선택하시오”라고 말한다면, 비록 그것이 사실이라고 하더라도, 환자의 

입장에서 그 의사에 대해서 좋은 느낌을 받기는 힘들 것이다. 어떤 의사의 말을 인용한다면, 

“의사는 병을 고치는 것이 아니다. 환자가 스스로 고치는 것을 도와줄 뿐이다.” 결국 

기술적인 측면뿐만 아니라 인간적으로 접근하는 것도 더불어서 중요하다. 즉, 우수한 

컨설턴트는 스킬과 인간력이 잘 조화를 이루어야 한다는 것이다. 

컨설턴트적인 사물을 보는 법에는 먼저 “새의 눈, 벌레의 눈”을 들 수 있다. 고객이 

벌레의 눈으로 사물을 본다면, 컨설턴트는 새의 눈으로 사물을 보거나, 혹은 그 반대의 

경우가 가능하다. 전체적인 관점과 지엽적인 관점의 조화를 다룬다. 예를 들어, 벌레의 

관점이라면 클레임처리센터의 실적을 볼때, 클레임을 하루에 몇 개를 처리하였는가를 

보지만, 새의 관점이라면 클레임 자체가 없는 것이 회사 전체적으로 보았을 때 바람직한 

것이라고 보는 것이다. 이어서 브레인스토밍 등의 과정에서 예를 들어 데플레이션인데도 

불구하고 가격인상을 단행한다든가의 극단적인 면까지 생각해보는 것을 들 수 있다. 고객이 

왜 제품을 사는가를 파악하여 고가전략이 가능한 명품브랜드등은 충분히 고려할 수 있는 

것이다. 마지막으로 효율적인 정보수집을 위해 마구잡이식이 아닌 선별적인 마인드가 



필요하다. 

흔히 알려진 바와는 달리, 컨설턴트라는 직업은 돈을 많이 버는 것이 아니다. 

지적추구에 대한 열망이 있어야 후회하지 않는 직업이다. 우수한 컨설턴트란 스킬과 인간력, 

거기에다 지적추구의 열망을 갖추어야 한다. 


