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Kénig Kunde im Horsaal

Uni Hohenheim untersuchte Studiengebiihren als ,Bildungsprodukt”

on wegen Servicewiiste

Deutschland. Am Marketing-

Lehrstuhl der Universitit Ho-
henheim ist der Student Kénig. Dort
reifte die rein marktokonomische
Uberlegung, dass Studierende, zumal
wenn sie Gebiihren zahlen, nichts an-
deres sind als Kunden. Als solche ha-
ben sie Anspruch auf Service und Leis-
tungstransparenz. Deshalb pinnte
Lehrstuhlinhaber Markus Voeth zehn
Serviceversprechen an die Wand. Da-
rauf garantiert der BWL-Professor sei-
nen Studierenden Klausuren oder Di-
plomarbeiten in kurzer Frist zu korri-
gieren oder Mails rasch zu beantwor-
ten. ,Das sind oft Fragen zum Studi-
um, die den Studenten unter den Ni-
geln brennen“, sagt Bjorn Rentner
vom Marketing-Lehrstuhl. Die Ser-
“vice-Versprechen seien deshalb ,sehr
gut angekommen®. .
. Aus den Anfangsgedanken wurde
eine bundesweite Marketing-Studie.
»Studiengebiithren machen aus der

universitiren Ausbildung ein richtiges

Bildungsprodukt®, sagt Voeth und lieR
knapp 5000 Interviews zur ,Kunden-
zufriedenheit” der Gebiihrenzahler an

48 Universitiaten in Deutschland fiith- .

ren.

- Heraus kam Erstaunliches: Ein
Grofteil der Gebiithrenzahler hat noch
gar nicht mitbekommen, ,ob und

was“ mit dem Geld gemacht wurde.

"Und die 21,3 Prozent, die von der

Geldverwendung etwas mitkriegten,
vergaben die Zufriedenheits-Schulno-
te 3 bis 4. Kaum verwunderlich fiir die
Wissenschaftler daher die hche Ab-
lehnung der ,Campusmaut”. 50 Pro-
zent zdhlen sich zu den Gegnern. Nur
14 Prozent finden Studiengebiihren in
Ordnung. Hochburgen der Gebiihren-
gegner sind Hamburg, Siegen und
Stuttgart (zwischen

75 und 79 Prozent), Unis leisteten sich
die meisten Befiir- aus der universitiren Aus- ein eigenes Organ fiir
worter finden sichin  bildung ein richtiges Bil- den  ,Kundenkon-
Mannheim und Pas- dungsprodukt.” takt”. Fiir den Marke-
sau (30,2 bzw. 27,7 - tingexperten die Un-
Prozent). Dabei BWL-Professor Markus Voeth terlassungssiinde
zeichnet  sich ein : ' schlechthin.  Nur

deutliches Nord-Siid-Gefille ab: Die
meisten Gebiihrengegner finden sich
in Hamburg und Niedersachsen, die
wenigsten in Baden-Wiirttemberg
und Bayern.

* Die Marketing-Forscher sehen als
Grundfiir die hohe Ablehnung die Tat-
sache, dass nur 29 Prozent der Befrag-
ten denken, es verbessere sich noch
etwas. Besonders pessimistisch sehen
Studierende mit geringem Einkom-
men ihre Zukunftsaussichten, hat die
Projektgruppe um Voeth herausge-
funden. Und zwar unabhéngig davon,
ob sie ihr Studium selbst, mit Hilfe der
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" .Studiengebiihren machen

Eltern oder durch Baf6G finanzieren.

- Auch sind Rechts- und Wirtschaftsstu-

denten- weniger skeptisch als Sozial-
oder Geisteswissenschaftler. Und alle
wiinschen sich eine bessere Infopoli-
tik und mehr Transparenz.

Ob die Gebiihren die Studienbedin-
gungen verbessern, hingt laut Voeth
auch davon ab, ob es den Hochschu-
len gelinge, ,die Kundenwiinsche ih-
rer Gebiihrenzahler zu erkennen®.
Doch die wenigsten

transparente Information iiber Ge-
biihren fithre zum Glauben an Verbes-
serungsmoglichkeiten. Und dieser
Glaube wiederum erhéhe die Akzep-
tanz. Viel zu tun also an den deutschen

Hochschulen, meint der Marketing-

fachmann. ;

Sein eigenes Best-Practice-Beispiel
fand bereits einen Nachahmer: In Pro-
fessor Stefan Paul von der Ruhr-Uni
Bochum. Der Finanzwissenschaftler
nennt seine Liste mit Service-Verspre-
chen ,Pauls10“. ]
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