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DIE SEITE DREI

Nebenjob: Sebastian, Melanie
und Thorben (von links) arbeiten als
studentische Unternehmensberater.

Foto: HauRmann

,Etwas durchgeknallt®

Die Ideen und Herangehensweisen von studentischen Unternehmensberatern sind selten konventionell
- und gerade deshalb bei mehr und mehr Unternehmern geschdtzt - VON DANIELA HAURMANN

Von draulen fillt dammriges Licht
durch die Fenster. Es ist Abend. Allein
das Klackern von Computertasten und
das Rattern eines Faxgerdtes zeugen
von der Betriebsamkeit, die in den
Raumen der Universitit Stuttgart
noch herrscht. Im Flur fillt eine Tiir ins
Schloss. Schritte kommen eilig ndher
und entfernen sich wieder, Melanie,
Sebastian und Thorben bemerken
nichts davon. Sie sind damit beschaf-
tigt, ihre Chancen auf eine berufliche
Karriere zu erhéhen. Nicht in Praktika
und auch nicht als Hilfskrifte in Un-
ternehmen. Die drei arbeiten fur die
studentische Unternehmensberatung
Campus-Konzept.

Auf dem Tisch liegt ein Kasten mit
Dubeln. Ein neues Projekt. ,Ungefdhr
80 Prozent unserer Auftrdge sind Folge-
projekte”, sagt Melanie, wahrend sie
aus ihrer schwarzen Aktentasche meh-
rere Fragebogen zieht und sie neben die
Dibel legt: ,Doch die Zahl der neuen
Auftraggeber nimmt zu. Insbesondere
nach Messen, auf denen wir Kontakte
kniipfen konnten.“ Das Telefon stehe
nach solchen Werbeauftritten nicht
still. Immerhin bieten die Studierenden
an, Projekte in den Bereichen Control-
ling, Marketing, Mitarbeiterfihrung
und  technische  Problemlosungen
durchzufiihren. Gerade befragen sie ge-
meinsam mit Kollegen von anderen
Universititen in Siiddeutschland Kun-
den in Baumarkten. ,Tox Diibel-Tech-
nik will mehr tber seine Kunden wis-
sen“, erklart Thorben: , Wir miissen he-
rausfinden, wie die Zielgruppe aussieht,
ihr Kaufverhalten, ihre Kaufmotivation
und ihr Kaufmuster.“

Die Ergebnisse der Untersuchung
sollen in die Planung fir neue Produk-
te und Marktstrategien einflieBen.
Weil man bei dem Unternehmen aus
Krauchenwies-Ablach gerade mitten in
einer Umstrukturierung steckt, hat
sich Geschaftsfiihrer Leonard Diepen-
brock AuRenstehende zu Hilfe geholt.
»Wir haben viele Experten mit Fach-
wissen im Unternehmen®, sagt er:
»Aber das so genannte ,thinking out of

the box‘ ist eine Sache, die ich mir hin-
zukaufe - und das sehr gerne mit Stu-
denten.“ Dafiir gibt es Griinde. Der
34-Jdhrige schatzt die geistige Mobili-
tat der jungen Leute, dass sie nicht ein-
gefahren sind und preiswerter als pro-
fessionelle Unternehmensberater. Bei
einem Tagessatz von 220 Euro pro
Studierendem spart der Firmeninha-
ber rund ein Viertel der Kosten. Dersel-
be Auftrag, so schitzt Diepenbrock,
hitte ihn bei einer Agentur um die
20 000 Euro gekostet. Es ist moglich,
dass die Profis ihm Losungen vorgelegt
hitten, die in abgewandelter Weise
bereits in deren Schublade gelegen wa-
ren. Genau das will der Geschiftsfiih-
rer aber nicht.

Sebastian greift zu einem Taschen-
rechner, er iiberschldgt die Zahlen fiir
die Kostenaufstellung und rechnet die
Fahrtkosten ab. Gemeinsam mit Thor-
ben geht der Technologie-Manage-
ment-Student noch einmal die Zahl
der Arbeitsstunden fiir die bisherigen
Projektphasen durch. Kalkulation ge-
hort ebenso zum Geschift der studen-
tischen Unternehmensberater wie eine
Konkurrenten-, Image- oder Wirt-
schaftlichkeitsanalyse. ,Aber alles in
einem vorher genau abgestimmten
Rahmen®, sagt Thorben, wihrend er
sein Jackett zur Seite legt und die Kra-
watte etwas lockert.

Suche nach
Produktnachbarn

Auch Auftraggeber Diepenbrock
legt Wert auf exakte Absprachen: ,,Das
Projekt, das ich extern vergebe, sollte
klar definiert sein“, stellt er fest: ,Ideal
sind Themen, bei denen Unternehmen
bereit sind, neue Wege zu gehen, also
Kreativitiat zulassen.“ Als Studierende
fur seine AufRendienstmitarbeiter ei-
nen Kreativitditsworkshop durchfiihr-
ten, mussten die Tox-Leute sich in Dii-
bel hineinversetzen und uberlegen,
was sie an sich verindern oder neben
welchen Produkten sie gerne im Ver-

kaufsregal stehen wiirden. Innovative
Ideen fiir neue Produkte erhoffte sich
der Firmenchef davon. ,Um so etwas
auf die Beine zu stellen, muss man
jung und ein bisschen durchgeknallt
sein®, sagt er. Dieses Mal mochte er
Informationen dariiber bekommen,
wie die Dibelverpackungen in Zukunft
gestaltet sein sollten.

Einzelmeinungen geniigen dafiir
nicht. Also macht sich Projektleiterin
Melanie ans Telefonieren. Sie will wei-
tere Mitarbeiter fur die Befragungen
akquirieren. lhr eigenes Studium der
technischen Betriebswirtschaftslehre
soll schlieBlich nicht unter dem Ne-
benjob leiden. Etwa 15 Stunden pro
Woche investieren die jungen Leute
pro Woche in die studentische Unter-
nehmensberatung. Stehen Klausuren
an, werden die Verantwortungsberei-
che im Projekt entsprechend auf die
34 aktiven Mitglieder von Campus-
Konzept verteilt. Pro Jahr betreuen sie
zirka 12 bis 15 Projekte.

Am Fragebogen flr die Marktana-
lyse haben sie rund drei Wochen ge-
feilt. Die Reihenfolge musste stim-
men, Kontrollfragen wurden einge-
baut und Antwortmoglichkeiten vor-
gegeben. ,AufSerdem muss es Elemen-
te geben, bei denen der Befragte frei
erzahlt“, erklart Melanie die Details.
In manchem orientiert sie sich an ei-
nem Leitfaden, in anderen Punkten
hilft ihr die Routine. ,,Die kommt mit
der Zeit von ganz allein“, erzdhlt die
24-Jahrige. Sie blattert in dem Papier-
stol vor sich. Melanie schaut kritisch,
als ob irgendetwas fehlen wiirde. ,Wir
sollten noch einbeziehen, in welchen
Medien sich die Kunden liber Diibel
informieren und welche anderen Her-
steller sie kennen, schlagt sie schliel-
lich vor. Thorben, der Fahrzeug- und
Motortechnik studiert, geht mit ihr
nochmals Frage fiir Frage durch, auch
die Testantworten. Die beiden ent-
scheiden, die Antwort auf die Frage
nach den Medien offen zu lassen. Sie
wollen nichts vorgeben, die Befragten
sollen frei erzdhlen.

Melanie, Sebastian und Thorben
bemiihen sich um Professionalitit.
Dass sie Studierende sind und damit
Lernende, darf kein Nachteil sein fiir
die Kunden. Die zahlen schlieBlich fur
die Leistung. Den studentischen Un-
ternehmensberatern ist das bewusst:
,Wenn wir nicht weiter wissen oder
Probleme auftauchen, wenden wir uns
an unsere Alumni“, berichtet Melanie,
wihrend sie am Computer die Ande-
rungen zum Fragebogen eintippt.

Hilfe von
den Profis

Die Alumni sind erfahrene Unter-
nehmensberater, die in Profi-Agentu-
ren arbeiten. ,Sie unterstiitzen uns,
wenn es notig ist“, sagt Melanie. Darii-
ber hinaus stiinden auch die Angestell-
ten der Kunden jederzeit Rede und
Antwort, wiirden Anregungen geben
oder sich am Brainstorming beteiligen.
Den Studierenden kommt zugute,
dass sie verschiedene Ficher studie-
ren. ,In der Abschlussprasentation
kénnen wir vor Kunden selbstsicherer
auftreten“, erklart Sebastian, der
Technologie-Management-Student:
,Denn wir haben zusitzlich zum Wis-
sen, das wir uns wihrend der Arbeit
aneignen, von Anfang an Experten in
unseren Reihen.“ Ein wichtiges Argu-
ment fir die Kunden, wie er meint.
Und auch eines fiir die Studierenden
selbst. Immerhin lernen sie auf diese
Weise so manches, was tiber das eige-
ne Studium hinausgeht.

Das hat auch Geschiftsfuihrer Die-
penbrock getan, wahrend seiner Studi-
enzeit war er fir eine studentische Un-
ternehmensberatung titig. Er weil3:
,Die Studenten merken schon jetzt,
welche Unternehmen ihnen liegen und
welche nicht.“ Heute, als Firmeninha-
ber, lernt er dariiber hinaus die Vorteile
von der anderen Seite kennen: ,Fiir Be-
triebe ist das auch Human Ressources
Marketing®, stellt er fest: ,Ich kénnte
mir bei den Studenten durchaus vor-

stellen, alle direkt nach der Uni einzu-
stellen.“ Diepenbrock hilt studentische
Unternehmensberatungen sowohl fiir
kleinere und mittelstindische Betriebe
fur geeignet, als auch fiir groBe Betrie-
be. Allerdings ergebe sich in Giberschau-
baren Firmen mit flachen Hierarchien
wohl eher die Moglichkeit, dass Studie-
rende und Mitarbeiter sich gemeinsam
an einen Tisch setzen. Dass sie sich auf
Augenhohe begegnen. Und dass sie ein
Projekt von Anfang bis Ende gemein-
sam planen und umsetzen.

Melanie schickt die Anderungen
am Fragebogen per E-Mail an die ande-
ren studentischen Unternehmensbera-
tungen. Wihrend sie die Nachricht
versendet, telefoniert sie. Sie bereitet
eine Kollegin auf die Befragung vor,
geht mit ihr die Fragen durch und er-

klart ihr die Uberlegungen, die dahinter
stecken. Thorben und Sebastian legen
derweil fest, wann sie die Fragebogen
auswerten wollen. Zeitmanagement ist
wichtig. Sorgfiltig planen sie jede ein-
zelne Phase des Projekts. Sie legen fest,
wer die mehrere hundert Seiten umfas-
sende Dokumentation schreiben wird.
Darin sollen auch Handlungsempfeh-
lungen enthalten sein, die uber den
Auftrag hinausgehen.

All das wird nicht mehr an diesem
Tag passieren. Die studentischen Un-
ternehmensberater
abend. Das bedeutet allerdings nicht,
dass sie sich ausruhen kénnen. Denn
zu Hause liegen die Biicher bereit, die
Melanie, Sebastian und Thorben fiir
die bevorstehenden Seminare noch le-

machen Feier-

sen mussen.

STICHWORT

Es waren die Franzosen, die sich die
Sache mit den studentischen Unter-
nehmensberatungen einfallen lie-
Ren. Mitte der 1960er-Jahre taten
sich an den Universititen erstmals
Studierende zusammen, um Unter-
nehmer zu beraten. Weil das Kon-
zept aufging, verbreitete es sich
schnell Gberall in Europa, seit Mitte
der 1980er-Jahre auch in Deutsch-
land. Bundesweit gibt es mittlerwei-
le mehr als 80 studentische Unter-
nehmensberatungen.

Und die werden immer professio-
neller. Damit steigen die Auftrags-
zahlen. Langst sind es nicht mehr
ausschlieBlich Chefs kleiner und
mittelgroRer Firmen, die an die
Nachwuchsberater Auftrage verge-
ben. Auch in GroRkonzernen wie
Bosch, Daimler und Procter&Gam-
ble greift man auf die Hilfe aus den
Hochschulen zuriick. Und zwar
nicht bloB, weil die Kosten bei den
studentischen Unternehmensbera-
tungen niedriger sind als bei Profi-

Agenturen. Die Herangehensweise
ist haufig eine andere. ,Die Studen-
ten haben etwas weniger Erfah-
rung, dafiir aber keine festen Sche-
mata“, heillt es beim Dachverband,
dem Bund Deutscher Studentischer
Unternehmensberatungen.

An hochdotierte Auftrige werden
die Studierenden dennoch kaum he-
rangelassen. In der Regel sind es
uberschaubare Projekte, um die sie
sich kimmern. Keine Unterschiede
gibt es dagegen in der Art der Auf-
trage: Wie die Profis aus den Agen-
turen beschiftigen sich auch Mitar-
beiter studentischer Unternehmens-
beratungen mit Projekten aus Berei-
chen wie Controlling, Mitarbeiter-
fuhrung, strategisches Manage-
ment, Marketing, Logistik, IT und
technische Probleml6sung.

Der Bund Deutscher Studenti-
scher Unternehmensberatungen
im Internet:

www.bdsu.de



