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Studenten sollen
Kunden werden

Wissenschaftsministeriums
wird umstrukturiert

Stuttgart. (Isw/miin) Der baden-wiirttem-
bergische Wissenschaftsminister Peter
Frankenberg (CDU) strukturiert sein Mi-
nisterium neu. Anlass ist die vom kom-
menden Jahr an deutlich groflere Eigen-
standigkeit der Hochschulen. In einem
Zeitungsinterview sagte Frankenberg:
,Wir haben =zahlreiche Reformen im
Hochschulbereich gemacht und sehr vie-
le Zustandigkeiten an die Hochschulen
abgegeben. Damit dndern sich die Aufga-
ben fundamental.“ Das Wissenschaftsmi-
nisterium mit seinen 240 Mitarbeitern
miisse klinftig als Hauptaufgabe Service-
leistungen erbringen. Die Behdrde miisse
Finanzfragen regeln und sei fiir die Quali-
tatssicherung der Hochschulen verant-
wortlich. , Fir Steuergeld miissen wir
Qualitéat einfordern®, sagte Frankenberg.
Im Ministerium soll es kiinftig unter
anderem ein Referat namens ,,Hochschul-
tubergreifende Studieninformation“ ge-
ben, an das sich zum Beispiel Abiturien-
ten bei der Wahl eines Studienplatzes
wenden konnen. Durch die Studiengebiih-
ren wiirden die Studenten zu Kunden, be-
tonte Frankenberg. ,,Weil sie zahlen, kon-
nen sie mehr Anspriiche an die Hochschu-
len, aber auch an das Land stellen“, so
der Minister, ,,wir wollen als zentrale Ser-
viceeinrichtung fiir die Studierenden da
sein und landesweite Studieninformatio-
nen geben.“ Was (Ex-)Studenten so alles
in Sachen Kundenfreundlichkeit unter-
nehmen, zeigt die heutige Campus-Seite:
Studenten, die Firmenkunden beraten,
und Ex-Studenten, die Kunden fiir ihre
Selbststandigkeit suchen.
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Wie kann das Studium so organisiert werden, dass es fiir Eltern keine
unzumutbaren Nachteile mit sich bringt? Dariiber diskutieren Fach-
leute bei einem Workshop der Gleichstellungsbeauftragten der Uni
Heidelberg am kommenden Montag (von 10 bis 17 Uhr in der Alten
Universitat). Erstmals werden Forscher und Mitarbeiter aus dem
Deutschen Jugendinstitut (DJ1), dem Hochschulinformationssystem
(HIS), dem Institut fur Arbeitsmarkt- und Berufsforschung (IAB) und  zu
den Universitaten sich mit dem Thema gemeinsam beschéftigen. Ei-
nerseits geht es um die praktischen Probleme von studierenden EI-

eruieren.

tern, andererseits aber auch um den aktuellen Forschungsstand, bei-
spielsweise welches Rollenverstandnis Hochschulanfanger im Ver-
gleich zu Gleichaltrigen haben. Mit Berichten studierender Mtter
sollen die Erfahrungen von Betroffenen direkt in den Blickwinkel ge-
nommen werden Ziel des Workshops, an dem jeder Interessierte teil-
nehmen kann, ist, den weiteren Handlungs- und Forschungsbedarf
Interessierte
06221 / 547697 oder Email gleichstellungsbuero@urz.uni-heidel-
berg.de anmelden. miin/Foto; dpa

kénnen sich unter Telefon
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JOBBORSE

miin. Dienstags verdffentlicht die RNZ
die neuesten Studi-Jobs von Studenten-
werk und Arbeitsagentur. Bei Interesse:
Nummer notieren und hingehen. Arbeitge-
berdaten werden nur gegen Studentenaus-
weis und nie telefonisch weitergegeben.

Studentenwerk Heidelberg

(InfoCenter Triplex Mensa, Mo-Do: 9-16 Uhr, Fr:
9-14 Uhr; InfoCenter Zentralmensa Neuenheimer
Feld, Mo-Do: 11-18 Uhr, Fr: 11-15 Uhr)

> Weihnachtsmarktverkiaufer in Mann-
heim, ab 29.11. bis 23.12., drei bis vier Ta-
ge die Woche von 11-21 Uhr, Lohn nach
Vereinbarung. Stellenangebot: 61657.

> Personalberatung, Unterstiitzung fir
Biiro (Erfahrung in Telefonakquise), in
HD-Bergheim ab 20.11., Arbeitszeit flexi-
bel zwischen 9 und 17 Uhr, Lohn nach
Vereinbarung, Stellenangebot: 61658.

> Fahrer fiir Apothekendienste, in HD,
ab 20.11.2006, montags und donnerstags
von 14.30 bis 19 Uhr, Stundenlohn: 8 Eu-
ro, Stellenangebot: 61662.

Studentenservice Heidelberg
(Arbeitsagentur, Kaiserstr. 69-71, Mo-Fr: ab 7.30
Uhr, Mo bis 16, Di/Mi/Fr bis 12.30 Uhr, Do bis 18
Uhr)

> Hilfskraft fiir PC-Betreuung in HD, 25
Arbeitsplatzrechner und 15 Drucker be-
treuen, 17 Stunden im Monat, Stunden-
lohn: 7,63 Euro, Stellenangebot:
10000-1005087131-S.

> Student fiir Personalentwicklung in
Walldorf, Bewerberdatenbankpflege und
Schulungsorganisation, flexible Arbeits-
zeiten, Bezahlung nach Vereinbarung,
Stellenangebot: 10000-1005058389-S.

> Kinderbetreuung in Heidelberg, ab so-
fort zwei Kinder zwei- bis dreimal pro
Woche von 14.30 bis 18 Uhr, eventuell
auch Hausaufgabenhilfe, Bezahlung
nach Vereinbarung, Stellenangebot:
10000-1005050690-S.

Eigener Herr,
egal wie

Der Versuch der Selbstindigkeit

Von Andreas Spreier

Heidelberg. Im August sollte der erste
Chinesisch-Sprachkurs der neu gegriin-
deten Sprachschule ,,Asia Link“ in Hei-
delberg iiber die Biihne gehen. Doch Fir-
mengriinder Andreas Bippes musste sei-
ne Pléane vorerst auf Eis legen. Sein Part-
ner hatte eine Festanstellung angenom-
men und zog sich daher aus dem Projekt
zuriick. Gleichwohl ist Bippes fest ent-
schlossen, seinen Weg von der Hochschu-
le in die Selbstandigkeit zu meistern.

Die Idee fiir die Sprachschule hatte
im Juli vergangenen
Jahres Form ange-
nommen. Zu diesem
Zeitpunkt stand
Bippes kurz vor sei-
nem Magister-Ab-

schluss in Politik !
und Politik Siidost- 3 v 1
asiens. ,JIch hatte ,
nebenbei als Franzo- 1
sischsprachlehrer ' l
p .

gejobbt und wusste
daher, dass keine
der zig Sprachschu-
len in Heidelberg chinesisch anbot®, er-
klart Bippes. Aber: ,,Chinesisch boomt.
Wir wollten in diese Nische rein!“

Gesagt, getan — man machte sich an
die Arbeit. Mit Hilfe eines Studienfreun-
des, der inzwischen als Rechtsanwalt ar-
beitet, griindeten sie ,,Asia Link“. Uber
den Vater einer WG-Mitbewohnerin
kniipften sie Kontakte nach Peking, um
Sprachreisen anbieten zu konnen. Als die
Grundrisse der Sprachschule standen,
veranstalteten die mittlerweile Ex-Stu-
denten ein ,,Casting* fiir Chinesisch-Leh-
rer in einem Heidelberger Cafe. Die
Sprachschule war damit komplett. Fehl-
ten nur noch die Kunden. Als sie Werbe-
zettel an der Uni verteilten, war die Reso-
nanz verschwindend gering. ,Deshalb
will ich mich in Zukunft auf Firmen kon-
zentrieren, die ihre Mitarbeiter nach Chi-
na schicken®, erkldart der 29-Jdhrige.
Auch wenn sein Partner sich zuriickgezo-
gen hat, steht fiir ihn fest, sein Gliick in
der Selbstindigkeit zu suchen. ,Jetzt
wohne ich noch in einer WG, habe noch
keine Familie — jetzt kann ich das Wagnis
eingehen!“, sagt der junge Unternehmer.
In seinem Lebenslauf tauchen viele Prak-
tika auf: vom Européischen Parlament,
dem Satl-Automagazin, iber die ZDF-
Online-Redaktion, bis zu RPR1. ,,Es hat
riesigen Spall gemacht, doch eins fehlte
immer: die Selbstandigkeit®, gesteht Bip-
pes. Falls es mit der Chinesisch-Sprach-
schule nicht klappen sollte, kann er im-
mer noch auf ein zweites Standbein zu-
riickgreifen. Seit sechs Jahren betreibt er
ein Online-Portal fiir Porsche-Fans,
www.944er.de, das zum groBten européi-
schen Porsche-Forum herangewachsen
ist. Aber was Bippes auch immer auf die
Beine stellen wird, er will flexibel blei-
ben. ,Solange man selbstindig ist kann
man auch mal eine Nacht durcharbeiten,
da man weiB, es ist fiir einen selbst!

Andreas Bippes. F.: zg

Von Timo Teufert

Heidelberg/Mannheim. Viele Studenten
miissen neben dem Studium arbeiten, um
sich den Hochschulbesuch leisten zu kon-
nen. Praktika und mdglichst viel Erfah-
rung wird von immer mehr Unternehmen
bei einer Einstellung erwartet. Wie man
das eine mit dem anderen verbinden
kann, zeigen die beiden studentischen
Unternehmensberatungen  GalileiCon-
sult in Heidelberg und Integra in Mann-
heim.

Wer mitarbeiten mochte, muss sich al-
lerdings zunéchst mit einem Motivations-
schreiben bewerben. Nach einer dreimo-
natigen Vorbereitungszeit und verschie-
denen Schulungen zu Themen wie Pro-
jektmanagement und Présentation, so-
wie einem vereinsinternen Projekt, diir-
fen die Anwérter, wie man die zukinfti-
gen studentischen Berater intern nennt,
ihr erstes professionelles Projekt anneh-
men. ,,Wichtig ist, dass unsere Mitglieder
logisch und strukturiert denken konnen,
selbststandig arbeiten und die richtigen
Fragen stellen, berichtet die Vorsitzende

Arbeiten wie die Profis

Wie studentische Unternehmensberatungen zwei Fliegen mit einer Klappe schlagen: Geld verdienen und Praxiserfahrung sammeln

von Galilei Consult, Daniela Walz. Anbie-
ten konnen die Studenten fast alles, was
auch die ,grofen“ Unternehmensbera-
tungen anbieten: im Bereich Finanzen
und Controlling zum Beispiel eine Finanz-
planung, im Bereich Informationstechno-
logie Konzepte fiir Internetauftritte und
im Bereich Marketing Markt- und Kun-
denzufriedenheitsanalysen sowie Marke-
tingkonzepte. Kunden von

sucht. Aber auch auf der Computermesse
CeBIT in Hannover war man schon auf
Kundenfang. Oft sind es kleine und mit-
telstdndische Betriebe mit 30 bis 40 Mit-
arbeitern, die sich studentische Unter-
stliitzung ins Haus holen.

Im Schnitt arbeiten die Studenten al-
ler Fachrichtungen zwischen 40 und 60
Stunden an einem Projekt. ,Der Rahmen

wird natiirlich vorher abge-

GalileiConsult sind unter an-
derem die BASF, fiir deren
Hochschulmarketing man
ein Marketingkonzept fiir ei-
ne Internetseite entwickelt

Der Verein sorgt
fiir neue Kunden

steckt und den Mitgliedern
mitgeteilt, damit jeder
weill, auf was er sich ein-
lasst“, so Hofferbert. Wer
Zeit und Interesse an einem

hat, und der Bautriager Epp-
le und Kalkmann, fiir den
man eine Kundenzufriedenheitsanalyse
gemacht hat.

,Firmen buchen uns, weil wir mit un-
serem Blick als Studenten die Dinge aus
einem anderen Winkel betrachten, als
professionelle  Unternehmensberatun-
gen. So konnen wir neue Ideen einbrin-
gen*, sagt Niklas Hofferbert, der als Vor-
stand bei GalileiConsult fiir die Neukun-
dengewinnung zustdndig ist. Neue Kun-
den werden vor allem in der Region ge-

Projekt hat, kann sich auf
die Ausschreibung des Ver-
eins bewerben und bildet dann meist mit
vier oder fiinf Kollegen ein Projektteam.
Fir jedes Projekt bilden sie Teams, dann
eine Gesellschaft biirgerlichen Rechts
(GbR), die dann auch mit dem Kunden ab-
rechnet. Die Aufgabe des Vereins be-
schréankt sich so auf die Neukundenge-
winnung, die Auswahl der richtigen Mit-
glieder fir ein Projekt und die Qualitats-
sicherung wiahrend des Projekts. So ver-
fahren auch die Mannheimer Kollegen

von Integra. Im Gegensatz zu den Heidel-
bergern, die im Jahr 2004 gegriindet wur-
den, sind sie aber schon deutlich ldnger
im Geschéift. Seit 15 Jahren sind haupt-
sdchlich Studenten der Betriebswirt-
schaftslehre bei Integra aktiv. ,,Man kann
bei Integra viel machen und bekommt vie-
le Kontakte“, berichtet Julia Hirschle,
die im Vorstand fiir die Pressearbeit zu-
standig ist. Das verdiente Geld sei ein gu-
ter Nebeneffekt, meint sie. Integra arbei-
tet fiir kleine wie fir groe Unterneh-
men: Flir BMW hat man eine Online-Re-
cruiting-Plattform getestet, fiir die Mann-
heimer Volksbank ein Konzept fiir das
Hochschulmarketing erstellt.

Konkurrenz mit der jeweils anderen
studentischen Unternehmensberatung ge-
be es nicht, beteuern Hofferbert und
Walz einmiitig. ,, Wir haben ein gutes Ver-
héltnis zu den Kollegen in Heidelberg,
Karlsruhe und Stuttgart. Wir geben uns
gegenseitig Hilfestellung und tauschen
uns regelmaBig bei Treffen aus”, bestatigt
auch Hirschle die gute Zusammenarbeit.

@ Info: www.galileiconsult.de,
www.integra-ev.de

Von der Uni in die Selbstindigkeit:
Fiir ,,Athena“ ein logischer Schritt

Wie drei Ex-Studenten mit Wissenschaftsmarketing Geld verdienen

Von Reinhard Lask

Heidelberg. Die akademische Welt ist im
Wandel: Durch den Bolognaprozess, der
allgemeinen Internationalisierung und
die Einflihrung von Studiengebiihren ent-
steht in Deutschland ein Bildungsmarkt,
der neue Anforderungen mit sich bringt.
Diesen Anforderungen stellen sich seit
Oktober die ehemaligen Heidelberger
Studenten Christiane Rosch, Daniel Som-
mer und Dr. Alexander Em-

se. Meist aber kédmen potentielle Partner
nicht zusammen, weil sich kein Investor
im akademischen Dschungel wirklich
auskennt: ,, In den Unternehmen herrscht
grofle Unsicherheit, wo sie sinnvoll inves-
tieren konnten“, zuckt Sommer mit den
Schultern.

Die Umstellung der Studiengénge auf
Bachelor und Master mache Studiengén-
ge untereinander vergleichbar. Daher
werden die Hochschulen bald ihre indivi-

duellen Starken immer stér-

merich als Agentur ,,Athena

ker nach auflen priasentie-

Wissenschaftsmarketing“. i ren, Studenten zukiinftig
,Athena“ soll den deut- ETf ahrung beim um- und anwerben miissen.
schen Universititen helfen, HCA gesammelt  Natirlich will jedes Insti-

auf dem entstehenden Bil-

tut nicht nur zahlende Stu-

dungsmarkt zu bestehen.

,Niemand kann zugleich forschen, leh-
ren, publizieren und sich auf der anderen
Seite um die AuBlendarstellung, Anwer-
bung von Studierenden und den Aufbau
eines Ehemaligen-Netzwerks kiimmern*,
so Sommer. Kurz: , Athena® will, dass
Wissenschaftler sich in Zukunft auf ihre
Kernaufgaben, namlich Forschung und
Lehre, konzentrieren kénnen.

,Unser Kerngeschaft ist zwar das
Marketing fiir Studiengénge und Institu-
te, aber wir sehen uns auch als Mittler
zwischen Wissenschaft und Wirtschaft“,
erzdhlt Emmerich. Das werde immer
wichtiger, denn die prekare Finanzlage
der Hochschulen sei vielen Unternehmen
bekannt und auch das Interesse in der
akademischen Welt zu investieren wach-

denten haben, sondern da-
von auch die kligsten Kopfe“, so Rosch.
Diese kidmen aber nicht von allein, son-
dern missten angesprochen werden.
»Wenn man sich dem Markt stellt, findet
man sehr schnell heraus, dass auslandi-
sche Studenten gerne nach Deutschland
kommen“, meint Emmerich. Dabei rei-
zen nicht nur die international relativ ge-
ringen Studiengebiihren: ,,Der Ruf deut-
scher Universitdten im Ausland ist oft
besser als im Inland. Dass viele nicht
kommen, basiert haufig auf Kommunika-
tionsproblemen®, restimiert Emmerich.
Was fiir angelséchsische Universitdten be-
reits Normalitat ist, steckt in Deutsch-
land noch in den Kinderschuhen: , Das
Bewusstsein iber die Bedeutung von Cor-
porate Design, Alumni-Arbeit und den

Dr. Alexander Emmerich, Christiane R6sch und Daniel Sommer sind sich sicher, dass sie eine
|lukrative Marktnische in Deutschland erschlieBen werden. Foto: Hentschel

Moglichkeiten des Internet entsteht hier
erst®, berichtet Sommer.

Ro6sch, Sommer und Emmerich haben
diese praktische Erfahrung bereits ge-
macht, als sie noch Mitarbeiter des Hei-
delberg Center for American Studies
(HCA) an der Uni waren. Dort haben sie
in den vergangenen vier Jahren gelernt,
wie der internationale Bildungsmarkt
funktioniert. Mit Marktanalysen und spe-
ziellen Kommunikations-Modulen wur-
den Studierende aus der ganzen Welt auf
das HCA aufmerksam gemacht. Der Auf-
wand lohnte sich: Waren es 2004 gerade
mal 20 potentielle Studenten, die sich fiir
die hiesigen ,,American Studies“ interes-
siert hatten, flatterten fiir den jetzigen

Jahrgang tiber 160 Anfragen aus liber 50
Landern auf den Tisch. Befliigelt von die-
sem Erfolg war fiir die drei der Schritt in
die Selbststédndigkeit und die Griindung
von ,Athena Wissenschaftsmarketing®
nur ein logischer néchster Schritt.

Fest von der zunehmenden Konkur-
renz auf dem internationalen Bildungs-
markt tiberzeugt glauben die jungen Exis-
tenzgriinder, die bislang noch vom For-
schungsdezernat der Uni Heidelberg un-
terstlitzt werden, an eine rosige Zukunft.
,,Die Zeit ist reif: Vor zwei Jahren wére es
zu frith gewesen — in fiinf Jahren ist es zu
spéat", ist Emmerich iiberzeugt.

@ Info: www.athena-markting.de



