K4 |

28./29./30. SEPTEMBER 2007 | NR. 188

KOLUMNE
Zentralabitur
- ja hutte!

Auf der Agenda der Kultusminis-
ter steht im Oktober die Frage,
ob sie sich an das grof’e Abenteuer
Zentralabitur wagen. Zu erwarten
ist allerdings nicht mehr als ein
wachsweicher Kompromiss, der
das Projekt auf die lange Bank
schiebt. Das liegt auch daran, dass
diverse Linder noch nicht einmal
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ein landesweites Zentralabitur ha-
ben. Viel schwerer wiegt offen-
sichtlich die Angst mancher Minis-
terprisidenten, ein bundesweit ein-
heitliches Abitur kdnnte die Lan-
deshoheit in Bildungsfragen unter-
graben. So steht die foderale Eitel-
keit der Vernunft im Wege.

Bislang sagen die Abiturnoten
recht wenig aus. Empirische Stu-
dien zeigen: Fiir die gleiche Leis-
tung etwa in Mathematik kann ein
Schiiler in einem Land eine Eins be-
kommen, in einem anderen jedoch
nur eine Drei. Das ist hochgradig
unbefriedigend, denn Abiturnoten
sind entscheidend fiir den weite-
ren Berufsweg. Chancengleich-
heit, vor allem beim Zugang zu den
Hochschulen, kann man nur mit
vergleichbaren Priifungen organi-
sieren.

Fir die Wirtschaft bietet ein
zentrales Abitur einen unschitzba-
ren Vorteil. Eigene Auswahlverfah-
ren lohnen sich nur fiir Groflunter-
nehmen. Fiir die grofRe Masse der
kleinen und mittleren Betriebe je-
doch ist - neben dem personlichen
Eindruck - das Zeugnis der ent-
scheidende Mafistab. Ein Zentral-
abitur wiirde also nicht nur den
Wettbewerb unter den Lindern
enorm steigern, sondern wire der
Wirtschaft eine grofe Hilfe.

Konsequenterweise miissen auf
Sicht aber auch mittlere Schulab-
schliisse  vergleichbar werden.
Denn von den Abiturienten stre-
ben die meisten an die Hochschu-
len, die grof’e Masse der Schiiler
mit mittlerem Schulabschluss
wird dagegen direkt in Firmen vor-
stellig. Dazu kommen die extrem
unterschiedlichen Schulsysteme
der Linder: Wihrend die einen
noch Haupt- und Realschulen ha-
ben, sind sie anderswo lingst zu
Mittelschulen zusammengefasst,
einzelne proben bereits die Ein-
heitsschule. Fiir Betriebe ist das un-
iiberschaubar - sie brauchen auch
hier ein verlissliches Instrument,
Bewerber einschitzen zu kénnen.

Frischer Wind im Unternehmen

Vor allem der Mittelstand setzt auf studentische Beraterfirmen - Profiberater: Keine Konkurrenz, sondern Talentschmiede

NIKLAS HOYER | DUSSELDORF

Wenn Hilmar Gebhardt von studenti-
schen Unternehmensberatungen
spricht, ist er voll des Lobes. Geb-
hardt ist Projektingenieur beim Her-
steller von Reinigungsprodukten Vi-
leda und hat schon mehrfach mit Stu-
denten der Karlsruher Beratung Delta
zusammengearbeitet. Natiirlich sei
die studentische Beratung kosten-
glinstiger als eine professionelle Un-
ternehmensberatung, sagt Gebhardt.
Doch der Hauptgrund sei ein ande-
rer: ,Die Studenten bieten auflerdem
die gleiche Leistung wie die kommer-
ziellen Berater.“

Daniel Lauche und Philipp Kessler
werden das gerne horen. Die beiden
tauschen fiir ihre Arbeit Jeans und
T-Shirt gegen Anzug und Krawatte.
Statt Horsaal steht der Besuch im
Chefbiiro auf dem Programm. Op-
tisch unterscheiden sich die jungen
Berater und Vorsitzenden der Via-
drina Consulting Group (VCG) aus
Frankfurt an der Oder dann tatsich-
lich kaum von ihren dlteren Kollegen.

Wie bei den Karlsruher Beratern,
kann sich aber auch ihre Arbeit sehen
lassen: Grofle Unternehmen wie ein
Telekommunikationskonzern, die loka-
len Stadtwerke oder Banken gehoren
zu ihren Kunden. Vor allem aber auch
mittelstdndische und kleinere Firmen.
80 Prozent der Kunden stammen aus
diesem Bereich. ,Ihnen bringt unsere
Beratung am meisten®, sagt Daniel Lau-
che. Oft wiirden sich diese Unterneh-
men nicht trauen, eine kommerzielle
Beratung in Anspruch zu nehmen.

Die Qualitiit der studentischen
Beratung stimmt

Einen grofien Unterschied zu den
Platzhirschen gibt es ndmlich auch
bei ihnen: den Preis. Etwa 150 Euro
pro Berater und Tag werden in Frank-
furt an der Oder berechnet. 200 bis
300 Euro nennt der Bundesverband
Deutscher Studentischer Unterneh-
mensberatungen (BDSU) als Durch-
schnitt. Bei den kommerziellen Bera-
tungen fillt schnell das Zehnfache an.

Die Qualitit der studentischen Be-
ratung erkennen immer mehr Unter-
nehmen. “Die grofde Stirke der Stu-
denten ist, dass sie frei und offen den-
ken. Sie haben oft viele neue Ideen®,
sagt Matthias Kannegiefler von der
professionellen Unternehmensbera-
tung A.T. Kearney. Er hat bereits meh-
rere Projekte in Zusammenarbeit mit
studentischen Beratungen durchge-
fithrt, unter anderem mit der Frank-
furter VCG.

Das Interesse der Unternehmen
habe in den letzten Jahren zugenom-
men, sagt Martin Giilck, Vorsitzen-
der des Bundesverbandes der Stu-
dentischen Unternehmensberatun-
gen (BDSU). Fast jede grofiere Uni-
versititsstadt hat bereits eine studen-
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Frankreich als Vorreiter fiir deutsche Firmen

Start in Frankreich

Das Konzept der studenti-
schen Unternehmensbera-
tungenist altbewahrt: Vor
40 Jahren entstand die
erste Beratung an der re-
nommierten franzdsischen
Wirtschaftshochschule ES-
SEC in Paris. Von Beginnan
ging es sowohl um wirt-
schaftliche Vorteile fur die

Unternehmen als auch um
wertvolle Erfahrungen fur
die Studenten.

Starkim Verein

In der Regel sind die studen-
tischen Beratungen als ein-
getrage Vereine organisiert.
Fuhren die Studenten ein
Projekt durch, grinden sie
dafur eine Gesellschaft bur-

gerlichen Rechts (GbR). Die
Beraterhonorare flieRen di-
rektan die GbR. Meistens
spenden die Berater einen
Teil der Honorare, oft etwa
zehn Prozent, anden Ver-
ein, um Kundenakquise und
-pflege zu finanzieren.

Motivierter Nachwuchs
Farviele Unternehmeniist,

neben der Beratungsleis-
tung, die Talentsuche ein
weiterer Grund, studenti-
sche Consultants einzuset-
zen. Die studentische Bera-
tung wird zum unverbindli-
chen Testlauf: Uberzeugt
der Student im Beratungs-
projekt, bieten die Unter-
nehmen ihm oft auch einen
Joban.
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tische Beratung, doch das Interesse
an Neugriindungen sei ebenfalls
grofs.

Viele Unternehmen bleiben aufier-
dem dauerhaft Kunde bei den Studen-
ten, so dass es genug Arbeit gibt fiir die
28 studentischen Beratungen, die der
BDSU reprisentiert. Der zweite, kon-
kurrierende Dachverband, das Netz-
werk der Junior Consultants, JC Net-
work, teilt den Optimismus. 19 Initiati-
ven sind dort vertreten, darunter auch
die Frankfurter Berater.

Die Aufgabenfelder der studenti-
schen Berater gleichen denen ihrer
professionellen Kollegen. Oft befas-
sen sie sich mit Finanzen, Controlling
oder Marketing. Marktanalysen und
Machbarkeitsstudien sind etwa typi-
sche Auftrige fiir die jungen Strate-
gen. Bei Vileda halfen die Karlsruher
Studenten jiingst, die Zusammenar-
beit mit einem externen Zulieferer zu
optimieren.

Fiir den Erfolg der Studenten
braucht es mehr als nur ein gutes
Preis-Leistungs-Verhiltnis. Selbst der
Prisident des Bundesverbandes Deut-
scher Unternehmensberater (BDU),
Antonio Schnieder, muss anerkennen,
dass die Studenten ,eine Beratungs-
leistung auf dem aktuellen Erkenntnis-
stand der Wissenschaften“ erbringen.

Ganz ohne Auswirkungen auf die
etablierten Berater bleibt das nicht:
Der Einsatz der studentischen Initia-
tiven konne bei der Angebotskalkula-
tion der kommerziellen Unterneh-
mensberatungen eine Rolle spielen,
sagt Schnieder. Konkurrenten seien
die Studenten aber nicht, stellt der
Berater von AT. Kearney, Kannegie-
Rer, klar: ,,Fiir uns sind die Studenti-
schen Beratungen Partner und Ta-
lentschmiede.“

Wirkliche Konkurrenten kdénnen
die Studenten schon aufgrund des stin-
digen Wechsels in ihren Reihen nicht
sein. Die meisten von ihnen bleiben
nur ein oder zwei Jahre lang in der Be-
ratung, bevor die nichste Studentenge-
neration nachriickt.

Doch der Wechsel hat fiir die Unter-
nehmen auch Vorteile, denn die Uni-
Absolventen konnen interessante
Nachwuchskrifte sein. So hat sich
etwa die uninahe Forschungseinrich-
tung der Deutschen Telekom in Berlin,
T-Labs, ein Netzwerk aus Studenten
aufgebaut. Katja Henke, Projektleite-
rin bei T-Labs, sieht darin klare Vor-
teile: ,,Studenten in unsere Arbeit ein-
zubeziehen, sehe ich als essentielle
Aufgabe, um sich rechtzeitig den
,Nachwuchs* heranzuziehen.“
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L,Eine
Jfriedliche

Koexistens”

Herr Schiirmann, ist Thnen schon
einmal eine studentische Unter-
nehmensberatung in die Quere ge-
kommen?

Nein, wir stehen dazu in keinerlei
Konkurrenz, es ist vielmehr eine
friedliche Koexistenz zweier Ge-
schiftsansitze. Die Studenten arbei-
ten vor allem fiir kleine und mittel-
stindische Unternehmen, wihrend
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unsere Kunden international titige
Konzerne sind. Auch inhaltlich unter-
scheiden sich die Projekte stark. Eine
studentische =~ Unternehmensbera-
tung verfiigt nicht tiber das welt-
weite Netzwerk, die Branchenexper-
tise und die personelle Kapazitit, um
etwa eine grenziiberschreitende Fu-
sion oder einen Markteintritt in
Asien zu begleiten.

Welche Erfahrungen kénnen Stu-
denten als Berater sammeln?
Studentische Unternehmensberater
gewinnen vielfiltige und anspruchs-
volle Praxiserfahrungen und auch
personliche Souverinitit. Sie analy-
sieren komplexe Geschiftssituatio-
nen, entwickeln Losungsvorschlige
und diskutieren diese direkt mit dem
Management der Firma. Sie haben da-
mit eine genaue Vorstellung, was die
Aufgaben und Herausforderungen ei-
nes Beraters betrifft. Dies ist hiufig
vorteilhaft im Bewerbungsprozess.
Auflerdem imponiert uns, wenn es je-
mand schafft, sein Studium exzellent
abzuschliefen und gleichzeitig die
ortliche Maschinenbaufirma bei der
Verbesserung ihres Marketings zu un-
terstiitzen.

Haben Sie den einen oder ande-
ren Studenten schon fiir Thr Un-
ternehmen im Visier?

Wer einmal auf den Geschmack ge-
kommen ist, findet oft auch spiter
am Beratungsberuf Gefallen. Wir ent-
decken unter studentischen Beratun-
gen immer wieder Talente, die wir
fiir einen Einstieg bei BCG gewinnen
mochten. Daher kooperieren wir in
vielfiltiger Weise mit unseren stu-
dentischen Counterparts. Beispiels-
weise veranstalten wir Bewerbertrai-
nings und Workshops zur Projektpla-
nung oder laden zu informellen , Ka-
minabenden“ ein.

Die Fragen stellte Niklas Hoyer
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Kampf fiir
die Freiheit

Zu ,,Insel der Rebellen“,
Handelsblatt vom 17.9.2007

Die Bemiihungen der 23 Millionen
Einwohner Taiwans um ein klares
Profil, mehr Selbstbestimmung und
internationale Anerkennung be-
zeichnet Herr Hoffbauer in seinem
Artikel als ,bizarren Freiheits-
kampf*.

Was ist daran bizarr, dass sich Tai-
wan - das demokratischste Land in
Asien - von den Relikten der Chi-
ang-Kaishek-Diktatur endgiiltig ver-
abschieden m6chte? Warum ist es bi-
zarr, dass Unternehmen, die in Tai-
wan beheimatet sind, ihren Firmen-
namen z.B. in Taiwan Post oder Tai-
wan Petroleum Corp. umbenennen?
Heifdt es in Deutschland nicht auch
Deutsche Bank, Deutsche Post und
Deutsche Bahn? Warum ist das Ver-
halten von hunderttausenden Taiwa-
nerinnen und Taiwanern bizarr, die
fiir den lidngst {iberfilligen Eintritt
Taiwans in die UNO demonstrieren
und die immerwihrende Diskrimi-
nierung ihres Landes nicht weiter ak-
zeptieren wollen?

Sollte man vor dem Hintergrund,
dass China Taiwan international iso-
liert und mehr als 1000 Raketen auf
die Inselrepublik gerichtet hat, nicht
eher von einem berechtigten Frei-
heitskampf sprechen? Die Taiwaner
sollten deshalb auch nicht als ,,Rebel-
len“, sondern als Kimpfer fiir Frei-
heit und Demokratie bezeichnet wer-
den.

Yu-shun CHEN
Leiter der Presseabteilung
der Taipeh Vertretung

Schlecht bezahlt

Zum Artikel ,,Call Center ohne
Sinn“ vom 15.9.2007

,Die  Call-Center-Branche  ist
schlecht!“, schreit die Republik.
sWarum?“ fragen merkwiirdiger-
weise nur wenige.

Danke, dass Sie den Blick auf die
Strukturen lenken, die fiir die deso-
late Situation in der Call-Center-
Branche verantwortlich sind. Wa-
rum arbeiten in vielen Call-Center
schlecht ausgebildete und meist un-
terbezahlte Mitarbeiter?

Die Nachfrage regelt den Preis
oder regelt der Preis die Nachfrage?
Als Griinder eines Call-Centers, das
seine Arbeitsplitze nicht subventio-
nieren lidsst, kann ich derzeit nur sa-
gen: Der Preis regelt fiir viele Call-
Center-Kunden die Nachfrage!

Vielerorts, verstirkt in Ost-
deutschland, werden Call-Center
wgefordert“. Steuerliche Anreize
oder Lohnzuschiisse seien hier als
Beispiel genannt. Die Folge sind
Call-Center, die ihre Leistungen zu
einem sehr niedrigen Preis anbieten
und demnach die Preise auf dem
Call-Center-Markt bestimmen.
Niedrige Preise rufen einen noch
hirteren Wettbewerb hervor - und
damit einen noch hirteren Preis-
kampf.

Call Center Agenten werden als
solche gliicklicherweise nicht gebo-
ren, sondern vielmehr durch die Be-
treiber zu solchen gemacht.
Schlecht bezahlte Mitarbeiter sind
dabei Teil der Preisstrategie einiger
Unternehmen. Schlecht bezahlte
Mitarbeiter sind leider in der Regel
auch schlecht qualifizierte und un-
motivierte Mitarbeiter - denn wie
viel Engagement und Kundenorien-
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tierung kann man fiir 7,5 Cent pro Mi-
nute an Mitarbeiterkosten fordern?
Zumal bereits reine technische Ver-
bindungsentgelte im Festnetz zwi-
schen zwei und drei Cent pro Mi-
nute betragen.

Das Resultat: schlechte Service-
qualitit fir den Anrufer. Qualitit
kostet aber Geld. Gute Mitarbeiter
kosten Geld. Die derzeitige Situa-

schlecht qualifiziert

tion der Call-Center-Branche ist

folglich ein strukturelles und in sich
geschlossenes Problem, bei dem ei-
gentlich jeder ethisch verantwortli-
che Unternehmer sowie der Staat
die Fiden in den Hénden halten.
Leidtragender ist immer wieder
der Mensch - egal an welchem Ende
der Leitung.
Thomas Dehler, Berlin

Die Bank
soll bluten

Zum Kommentar
»Blankoscheck*, 21.9.2007

In der Tat, so lange die Geschifte lau-
fen, darf niemand den Herren Ban-
kiers reinreden. Wenn aber etwas
schief geht, dann soll die Allgemein-
heit die Bank mit Hinweis auf die ar-
men Kunden gefilligst wieder flott
machen.

Sicher macht es Sinn, dass die Kun-
den nicht fiir Fehler des Bankmanage-
ments bluten miissen. Daher kann es
durchaus richtig sein, dass die Noten-
banken Liquiditit zur Verfiigung stel-
len. Aber sie sollten sich diese
»Dienstleistung“ ordentlich bezah-
len lassen. Die Banken und mit ihnen
ihre Aktionidre miissen in so einem
Fall von Misserfolg bluten. Nur dann
werden sie sich in Zukunft Manager
suchen, die auch die Risiken im Auge
behalten und nicht nur die Chancen
sehen.

Peter Martin, Diisseldorf
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Zum Weblog-Eintrag ,,Ackermann,
der gefiihlte Deutsche”

Bescheiden, ruhig

Mag mich manch einer fiir blod
halten, aber ich mag Josef Acker-
mann. Ich finde seine ruhige Art,
teilweise richtig bescheiden schwei-
zerisch, teilweise etwas in sich ge-
kehrt, einfach gut.

Wenn ich mir da viele Selbstdar-
steller anschaue, speziell in der ame-
rikanischen Managementgilde,
denke ich, dass die Deutsche Bank
froh sein kann, einen solchen
Leader zu haben.

Auflerdem hat er ja die Bank aus
einer Krise heraus richtig erfolg-
reich gemacht. Ich finde auch er-
staunlich, wie er immer wieder sein
Gehalt rechtfertigt. Einen Tag vor-
her sehe ich die Briihler Begegnun-
gen mit einem ZDF-Journalisten, in
denen er sich ganz sachlich fiir sein

hohes, aber nicht iiberhohtes Ge-
halt rechtfertigt. Stellen Sie mal ei-
nem Uli Hoenef solche Fragen, so
permanent hintereinander. Der ver-
arbeitet sie zu Rostbratwiirstl.
Seppalino

Uble Nachrede

Zum Kommentar ,,Politische Bremser“, der am 20.9.2007 im

Handelsblatt erschienen ist.

Als Student der Medienwissenschaf-
ten beobachte ich seit Monaten, wie
die Marke Bahn Schaden nimmt, ge-
wissermafben durch ,iible Nach-
rede.

Einer der wichtigsten immateriel-
len Vermogenswerte eines Unter-
nehmens ist aber seine Reputation.
Sie ist entscheidend mitverantwort-
lich fiir den Marktwert. Investoren

achten immer stirker auf die Ver-
trauenswiirdigkeit eines Unterneh-
mens.

Es ist daher unverantwortlich,
wenn unsere Politiker - in der Mehr-
zahl Juristen und nicht Okonomen -
die Deutsche Bahn in Grund und Bo-
den reden und den Borsengang da-
mit gefihrden.

Alexander Hoffmann, Koln



