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Gebiihren-Kompass erforscht Zufriedenheit

05.06.2007

Universitat Hohenheim startet wissenschaftlich-reprasentative
Untersuchung zu Studiengebiihren

Stuttgart (red) - Wo und wie Studiengeblihren besonders studentenorientiert
eingesetzt werden - das will Markus Voeth, Professor am Lehrstuhl for
Marketing der Universitdt Hohenheim, mit einer Langzeitstudie deutlich
rmachen,

Dabei handelt es sich nach eigenen Angaben urn die erste
wissenschaftlich-reprasentative Untersuchung, die den Studierenden als
kunden und Gebihrenzahler in den Mittelpunkt rickt, Derzeit erfragen zirka
70 Gebidhren-Scouts der Universitdt Hohenheim, wie zufrieden Studierende in
den ,Gebidhren-Landern® mit der Werwendung ihrer Gelder sind, Studierende
sollen wissen, welche Hochschulen und Fachbereiche am besten mit
Studiengebihren wirtschaften. Universitdten erfahren, ob ihre Mafnabmen
den Kundenwinschen entsprechen. Und Politik und &ffentlichkeit erhalten ein
Feedback, ob und wie sich das neue Instrument im Lander- und
Hochschulvergleich bewshrt.Bereits die Worstudie an 20 Universitaten in fonf
Bundeslandern liefert interessante Ergebnisse: Demnach stehen Kontrolle,
Mithestirnmung und Transparenz ganz oben auf der Liste der Kriterien, die
(iber Gebihrenzufriedenheit entscheiden. Erst danach folgt der Wunsch nach
rmehr Blichern und fachbezogenen Kursen, gefolgt von dem Wunsch nach
rmehr Serminaren, Tutoren und Obungen sowie Praxiskooperationen von
Lehrstiithlen, zum Beispiel im Rahmen von Praktika. Ebenfalls unter den
Top-Ten-kKriterien: Die Bedingung, dass die Lander die Hochschulfinanzierung
nach Studiengebihren nicht zusarmmmenkirzt., Hochschulpolitisch sind
Studiengebihren ein villig neues Produlkt, Qb sie die Studienbedingungen
verbessern werden, hangt auch davon ab, ob es den Hochschulen gelingt, die
Werwendung an den Interessen der gebiihrenzahlenden Studierenden
auszurichten®, fasst Yoeth die akademische Grofwetterlage zusarmmen. Im
Vorfeld seien Gebdhren wor allemn deswegen umstritten gewesen, weil viele
Studierende bezweifelten, dass sie die Lehre an Hochschulen wirklich
verbessern, ,Wer Studierende als Kunden sieht und ihnen fir Geld eine neue
Leistung verspricht, der sollte bei der Produkteinfihrung nicht die
Marktforschung vwergessen - und das ist eine klassische Aufgabe flir das
Marketing”, so Yoeth.Wwie ernst der Lehrstuhlinhaber den Anspruch der
kundenfreundlichkeit nimmt, hatten er und sein Team erst zu Jahresbeginn
belegt: Mit zehn Service-Versprechen gaben Professor und Mitarbeiter
deutschlandweit die erste Service-Garantie fir Studierende, die weit Gber die
Dienstpflicht hinausgeht, aktuelle Hintergrinde und kinftige Ergebnisse ab
Julifsugust imn Internet; www.gebuehrenkompass.de
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