
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

20 years james consulting. 
Celebrating excellence. 
 
Gegründet im Herbst 1985 als 
erste studentische Initiative 
an der European Business 
School (ebs) ist james con-
sulting heute eine der ältesten 
und erfolgreichsten studenti-
schen Unternehmensbera-
tungen in Deutschland. Die 
Idee der studentischen Unter-
nehmensberatung entstand in 
den 1960er Jahren an franzö-
sischen Universitäten, als 
Studenten begannen, univer-
sitäres Wissen und Methodik 
in Form von Projekten in Un-
ternehmen auf reale Proble-
me anzuwenden. In den ver-
gangenen 20 Jahren konnte 
james consulting mehr als 

120 erfolgreiche Beratungs-
projekte für mittelständische 
sowie große internationale 
Klienten durchführen. Neben 
der operativen Beratungstä-
tigkeit ist james consulting 
auch noch in anderen Berei-
chen aktiv: So werden zum 
einen regelmäßig Workshops, 
Seminare und Vorträge in 
Kooperation mit renommier-
ten Unternehmensberatungen 
und Konzernen organisiert, 
zum anderen sind die Studen-
ten intensiv an der Ausrich-
tung von Veranstaltungen auf 
dem Campus der Hochschule 
beteiligt, so etwa den jährlich 
stattfindenden ConsultingIm-

pulsen oder dem IT-Forum 
„ebs eDay“. So viel Engage-
ment und Verantwortung er-
fordert professionelle Rah-
menbedingungen: Seit 2000 
hat james consulting die 
Rechtsform einer GmbH an-
genommen, fachliche Unter-
stützung erfolgt durch den 
eigenen Alumni-Verein james 
mentoring network sowie 
Departments der Hochschule, 
und auf nationaler Ebene sind 
die Juniorberater Mitglied im 
Dachverband studentischer 
Unternehmensberatungen 
„JCNetwork“. 
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20 Jahre james consulting – 
das sind 20 Jahre spannende 
Projektarbeit für die unter-
schiedlichsten Klienten, 20 
Jahre Persönlichkeitsentwick-
lung durch Praxiserfahrung 
und Schulungen sowie nicht 
zuletzt 20 Jahre unternehme-
risches Handeln durch Stu-
denten an der European Bu-
siness School. Der Rückblick 
auf diese facettenreiche Ent-
wicklung erfüllt mit Stolz und 
gibt zugleich Ansporn, die 
Erfolgsgeschichte von james 
consulting auch in der Zukunft 
fortzuführen. 
Im Unterschied zu anderen 
Initiativen an der ebs steht 
james consulting dabei vor 
der Herausforderung, sich 
den ständig wandelnden 
Marktbedingungen für Bera-
tungsleistungen anzupassen 
und neben der Freude an den 
eigenen Projekten auch die 
finanzielle Entwicklung im 
Auge zu behalten. Im Folgen-
den möchten wir unseren 
Weg der strategischen, orga-
nisatorischen und operativen 
Neuausrichtung der james 
consulting GmbH skizzieren, 
den wir im Herbst 2004 ein-
geschlagen haben und des-
sen Ziel wir Ende dieses Jah-
res erreichen möchten. 
 
Auf strategischer Ebene be-
gannen wir mit einer intensi-
ven Analyse des Marktumfel-
des. Welche Wettbewerber 
haben wir? Welche Leistun-
gen bieten sie an, welchen 
Mehrwert versprechen sie zu 
generieren? Welche Entwick-
lungen durchlaufen andere 
studentische Unternehmens 
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beratungen? Und vor allem: 
Welche Motive haben Unter-
nehmungen verschiedener 
Größen und Branchen, Bera-
tung von Studenten einzukau-
fen?  
 
Unsere Nachforschungen 
ergaben, dass der Markt für 
studentische Beratungsleis-
tungen ein ungebrochen star-
kes Wachstum erfährt. An 
nahezu allen Hochschulen 
und auch an vielen Fach-
hochschulen haben sich Stu-
denten zusammengeschlos-
sen, um in Projekten für Un-
ternehmen tätig zu werden. 
Die Kompetenzfelder erstre-
cken sich über alle betriebs-
wirtschaftlichen Felder und 
gehen sogar zum Teil weit 
darüber hinaus – etwa in die 
Bereiche Informatik und Inge-
nieurwissenschaften. Dabei 
orientiert sich das Leistungs-
angebot in der Regel am Pro-
fil und den Lehr- und For-
schungsprojekten der Hoch-
schulen. In Stuttgart liegt bei-
spielsweise ein Fokus auf 
Operations Research.  
Starke Unterschiede stellten 
wir in Bezug auf den Profes-
sionalisierungsgrad fest: 
Während einige unserer 
Wettbewerber ebenfalls als 
Kapitalgesellschaften organi-
siert sind, ein konsequentes 
Prozess- und Qualitätsmana-
gement implementiert haben 
und eng mit Industrie und 
Consulting Firms kooperieren 
treten andere Beratungen als 
lockere studentische Arbeits-
gruppen in Erscheinung, die 
hin und wieder in Projekten 
kleineren Umfanges tätig  
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werden. Aus Klientenperspek-
tive existieren drei Motive für 
eine Vergabe von Projektauf-
trägen an studentische Unter-
nehmensberatungen: Zum 
einen erhebliche Kostenvor-
teile studentischer Beratun-
gen gegenüber etablierten 
Full-Time-Gesellschaften. 
Zum zweiten die Nähe der 
Studenten zu einer Hoch-
schule und die damit verbun-
dene Erwartung der Berück- 
sichtigung aktueller For-
schungsergebnisse und neu-
ester Methodik. Schließlich 
die Wahrnehmung von Rekru-
tierungsmöglichkeiten auf-
grund eines signifikant hohen 
Anteils von High Potentials in 
den Beratungsteams. Dabei 
werden die Aufträge vorwie-
gend in zwei Formen verge-
ben: Entweder als Subprojekt 
im Rahmen eines größeren 
Vorhabens oder als eigene 
strategische Investition, wel-
che sich jedoch in der Regel 
in einem – verglichen mit 
alternativen Projekten – klei-
nen bis mittleren finanziellen 
Rahmen bewegt. 
In einem weiteren Schritt ver-
glichen wir die Ergebnisse 
unserer Untersuchungen mit 
der Situation in james consul-
ting. Unser Geschäftsmodell 
von 2000 basierte auf zwei 
Kompetenzfeldern: der Kon-
zeption und Durchführung von 
Marktanalysen und der Erstel-
lung von Business-Plänen 
unter Berücksichtigung alter-
nativer Finanzierungsformen 
wie der Inanspruchnahme von 
VC-Fonds. Im Gegensatz zu 
vielen Wettbewerbern stag- 
nierte jedoch unsere Zahl  
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verkaufter Beratertage p.a. in 
beiden Bereichen bzw. war 
sogar rückläufig. 
Welche strategischen Schritte 
haben wir aus unserer Analy-
se des Marktumfeldes und 
unserer eigenen Situation 
abgeleitet? Zunächst einmal 
begannen wir, unsere Kompe-
tenzfelder unter Berücksichti-
gung des neuen Curriculums 
im Bachelor-Programm sowie 
der Lehrstühle und For-
schungsaktivitäten an der 
Hochschule neu zu definie-
ren. Künftig konzentrieren wir 
uns auf vier Beratungsfelder: 
IT & E-Business, Marketing & 
Distribution, Process & Cont-
rolling sowie Strategy & Or-
ganization. Möglicherweise 
werden wir unser Portfolio in 
2006 um das Feld „Invest-
ments & Finance“ ergänzen. 
Ziel dieser Restrukturierung 
ist zum einen die bessere 
Wahrnehmung von Wachs-
tumspotenzial, zum anderen 
die Möglichkeit des Cross-
Sellings, d.h. verschiedene 
Beratungsleistungen aus ei-
ner Hand anbieten zu können. 
Schließlich findet das wäh-
rend des Studiums erworbene 
Wissen der jamesler bessere 
Berücksichtigung in den ein-
zelnen Bereichen und wir 
eröffnen einem noch größe-
ren Kreis interessierter Stu-
denten ein attraktives Betäti-
gungsfeld. Obgleich wir davon 
überzeugt sind, dass ein sol-
ches umfassenderes und 
nahezu generalistisches 
Kompetenzspektrum auch 
besser den Anspruch unserer 
Hochschule an sich selbst 
und ihre Studenten reflektiert, 
möchten wir eine allzu enge 
Verknüpfung unserer Leistun-
gen mit dem bloßen Namen 
der European Business 
School in unserer Außendar-
stellung vermeiden. Vielmehr 
ist es unser erklärtes Ziel, 

unseren Klienten durch eige-
ne hochqualitative Beratung 
und den persönlichen Einsatz 
aller unserer Mitglieder indivi-
duelle Lösungen für individu-
elle betriebliche Herausforde-
rungen und Probleme zu bie-
ten. 
 
Auf organisatorischer Ebene 
gestalteten wir zunächst die 
Führungsebenen effizienter, 
indem wir die Verantwortung 
und die Kompetenzen der 
Geschäftsführer und der e-
hemaligen Ressortleiter ver-
knüpften und an zwei Positio-
nen banden. Für das operati-
ve Geschäft etablierten wir 
vier Competence Center, die 
je eines unserer strategischen 
Geschäftsfelder bearbeiten. 
Die Competence Center wer-
den von je einem Manager 
geführt, der die operativen 
Projekte seiner Sektion be-
treut, die langfristigen Bezie-
hungen zu unseren Klienten 
pflegt, ein Netzwerk mit Lehr-
stühlen der Hochschule und 
externen Partnern aufbaut 
und nutzt sowie das Kompe-
tenzspektrum seiner Sektion 
erweitert und mit wissen-
schaftlichem Beirat fortentwi-
ckelt. Daneben ergänzten wir 
die bereits vier vorhandenen 
administrativen Teams, wel-
che die interne Infrastruktur 
von james consulting verant-
worten, um ein Team Human 
Resources und ein Team 
Quality Management. Damit 
versuchen wir, zwei für den 
Erfolg unserer Beratung ü-
beraus wichtige Schnittstellen 
zu besetzen: Die Auswahl, 
Entwicklung und Administrati-
on unserer beratenden Mit-
glieder sowie die Sicherstel-
lung standardisierter Abläufe 
gegenüber unseren Klienten. 
Weitere Schritte in organisa-
torischer Hinsicht umfassten 
die noch stärkere Integration 

aller Semester in unsere Akti-
vitäten, die systematische 
Entwicklung von Führungs-
kräften und Führungskompe-
tenz insbesondere auf opera-
tiver Ebene sowie eine stärke-
re Wahrnehmung unseres 
Netzwerkes – insbesondere 
der Lehrstühle der Hochschu-
le, renommierter Unterneh-
mensberatungen und des 
Dachverbandes studentischer 
Unternehmensberatungen 
„JCNetwork“. 
 
Auf operativer Ebene entwi-
ckelten wir schließlich einen 
neuen Beratungsansatz, wel-
cher im Kern aus einer ver-
trauensvollen und leistungs-
orientierten Kooperation mit 
unseren Klienten besteht. Wir 
werden uns zukünftig auf 
exzellente Beratungsleistun-
gen konzentrieren, die sowohl 
Nachhaltigkeit als auch Wert-
schöpfung und Umsetzungs-
orientierung beanspruchen. 
Die Standardisierung, Opti-
mierung und Kontrolle unse-
rer innen- wie außenorientier-
ten Prozesse stellt dabei die 
Grundlage für eine langfristig 
erfolgreiche Beratungstätig-
keit durch uns jamesler dar. 
 
Wir sind besonders erfreut 
über die Tatsache, dass die 
im Rahmen eines interaktiven 
Prozesses unter Beteiligung 
aller unserer Mitglieder ge-
fundenen Schritte zur Re-
strukturierung bereits nach 
kurzer Zeit Erfolge mit sich 
führten. So äußerten sich 
nicht nur Studenten höherer 
Semester und viele Dozenten 
und Professoren positiv zu 
den Entwicklungen, sondern 
es konnte auch eine Vielzahl 
neuer Klienten gewonnen 
werden, die sich beeindruckt 
angesichts der hohen Profes-
sionalität und den hohen An-
sprüchen an die Projekter-
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gebnisse zeigten. Abschlie-
ßend möchten wir betonen, 
dass die strategische, organi-
satorische und operative 
Neuausrichtung unserer stu-
dentischen Unternehmensbe-
ratung für uns selbst eine 
überaus spannende und lehr-
reiche Erfahrung bedeutete, 
die wir auf keinen Fall vermis-
sen möchten. Wir sind stolz  
und zuversichtlich, dass wir 
ein Stück weit dazu beitragen 

konnten, james consulting 
auch für zukünftige Studenten 
als ein hochinteressantes 
Betätigungsfeld und Chance 
zur fachlichen wie persönli-
chen Entwicklung zu erhalten. 
Share challenges. Share ex-
cellence! 
 
 
Jochen Drepper & Stefan Karg 
Geschäftsführer der james consulting 
GmbH 2005/2006 
 

 

 
 
 

 
 
 
Interview mit Linda Urban, Head of Competence Center Process & Controlling sowie 
Head of Human Resources 

“Der Wille sich selbst zu entwickeln” 
 
 
 

 
 
Linda, Du studierst jetzt 
seit fast einem Jahr an der 
ebs. Was hat Dich zu Be-
ginn des ersten Semesters 
bewogen, Dich in der stu-
dentischen Unterneh-
mensberatung james con-
sulting zu engagieren? 
 
Vielleicht hört es sich jetzt 
etwas seltsam an, aber ich 
wusste bereits vor Studien-
antritt, dass ich mich einmal 
bei james consulting enga-
gieren wollte. Auf der Res-
sortmesse, die immer paral-
lel zum Tag der offenen Tür 
stattfindet, hatte ich Gele-
genheit mich mit einem akti-
ven Mitglied von james con-
sulting zu unterhalten. Ich 
war beeindruckt, wie viel 
Verantwortung schon Stu-

denten in einem der abge-
wickelten Projekte übertra-
gen worden war und was 
den jameslern zugetraut 
wird – eine Motivation, die 
weit über den bloßen Se-
mesterbeginn hinausreichte. 
Im Rückblick auf das erste 
Jahr hätte ich nie gedacht, 
dass man schon zu Stu-
dienbeginn so viel prakti-
sches Wissen vermittelt 
bekommt. Für einen james-
ler bedeutet jede Vorle-
sungswoche viele neue 
Aspekte für die Tätigkeit 
innerhalb des Ressorts. 
 
An welchen operativen 
Beratungsprojekten hast 
Du bisher mitgewirkt? 
 
Im Bereich der operativen 
Tätigkeit ist unsere Arbeit für 
die UNITY AG erwähnens-
wert: Eine mittelständische 
Unternehmensberatung, die 
ein Teilprojekt an uns out-
gesourced hat. james con-
sulting hat mit einem Team 
Standorte für eine mögliche 

Produktionsverlagerung 
identifiziert und an Hand 
verschiedener Kriterien In-
vestitionsvor- und -nachteile 
ausgearbeitet. 
Ein weiteres Beispiel ist das 
in Zusammenarbeit mit dem 
Supply Management Institu-
te (SMI) abgewickelte Pro-
jekt für die DHL-Packstation. 
Gefordert wurden hier eine 
Markt- und Zielgruppenana-
lyse.  
In diesem Projekt habe ich 
persönlich nicht operativ 
mitgewirkt, sondern war 
lediglich in meiner Funktion 
als Leiterin des Competence 
Center Process & Control-
ling tätig. Gefragt war vor 
allem die Abstimmung und 
Koordination zwischen dem 
SMI und den Teilnehmern 
des Logistik-Kurses aus 
dem ehemaligen achten 
Semester einerseits und den 
partizipierenden jameslern 
auf den einzelnen Teilpro-
jekten andererseits.  
Auch die „Auftragslage“ für 
den Herbst im Bereich „Pro-
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cess & Controlling“ ist be-
reits gesichert: Auf dem 
Projektplan steht die interne 
Umstrukturierung einer Bä-
ckereikette und deren Neu-
aufstellung beziehungswei-
se Expansion. 
 
Du sprichst Deine Position 
als Leiterin des Compe-
tence Center Process & 
Controlling an. Darüber 
hinaus nimmst Du als 
Verantwortliche für das 
administrative Team Hu-
man Resources eine wei-
tere Führungsfunktion 
wahr. Das sieht nach jeder 
Menge Arbeit aus. 
 
Es ist tatsächlich so, dass 
diese Positionen ein hohes 
Maß an Engagement einfor-
dern – auch neben den 
Klausuren und anderen 
extracurricularen Aktivitäten. 
Aber die Arbeit lohnt sich: 
Mit unserem Semester hat 
james consulting eine neue 
interne Struktur erhalten, die 
auch die vier Competence 
Center beinhaltet, welche 
jeweils für ein Beratungsfeld 
stehen sollen. Aufgaben 
eines Competence Center 
und insbesondere seines 
Leiters sind die Akquisition 
von neuen Projekten und die 
Kontaktpflege zu einem der 
unterstützenden Lehrstühle, 
in meinem Fall dem von 
Prof. Dr. Utz Schäffer. 
Aber auch im Bereich Hu-
man Resources gibt es eini-
ges zu tun. So wird derzeit 
in Zusammenarbeit mit dem 
administrativen Team IT 
eine Personaldatenbank 
erstellt, um neue Projekte 
schnell und unkompliziert 
mit den passenden – und 
natürlich auch interessierten 
– Leuten zu besetzen. Dar-
über hinaus setzt ich mich 
derzeit für eine verstärkte 

Pflege der Kontakte zum 
james mentoring e.V. ein, 
dem eine Vielzahl von ehe-
maligen jameslern beigetre-
ten sind, die wir gerne über 
unsere derzeitigen Tätigkei-
ten informieren möchten. 
Und wenn der ein oder an-
dere für einen Workshop 
oder dergleichen zu gewin-
nen ist, freuen wir uns natür-
lich sehr… 
Sie sehen, wie abwechs-
lungsreich sich diese Tätig-
keiten gestalten – abgese-
hen davon, was man alles 
lernt; denn in welcher Vorle-
sung bekommt man beige-
bracht, wie man erfolgreich 
ein Projekt akquiriert? 
 
Deine Erfahrungen bisher 
als Führungskraft? 
 
Auch wenn die Informati-
onswege kurz sind – sie 
können nie kurz genug sein. 
Eine der größten Herausfor-
derungen war es wohl auch 
während dem Klausuren-
stress die Verpflichtungen 
gegenüber den Klienten im 
Gedächtnis zu behalten und 
im Gedächtnis der Mitglieder 
wach zu rütteln, falls diese 
vergessen zu sein schienen. 
Denn wenn es um den per-
sönlichen Erfolg geht, neigt 
man schnell dazu dem Ei-
geninteresse Vorrang zu 
lassen – was das Recht 
eines jeden Einzelnen ist. 
Deshalb möchte ich mich 
hier auch ganz explizit bei 
den jameslern bedanken, 
die gerade in dieser Zeit die 
„Engpässe“ überbrückt ha-
ben.  
Über das Jahr konnte man 
beobachten, wie sich Teams 
für Projekte zusammenge-
funden haben, wo es 
Schwierigkeiten mit der in-
ternen Organisation oder 
auch mit Deadlines für Pro-

jekte gab, und es ist immer 
eine Lösung gefunden wor-
den. Für james consulting 
war das letzte Jahr ein er-
folgreiches Jahr, während 
dem einige Erfolge das gan-
ze Ressort betreffend gefei-
ert werden konnten, aber 
auch einige persönliche; sei 
es die erfolgreiche Bewer-
bung um den Posten des 
Leiters des Competence 
Center oder die Ernennung 
zur Verantwortlichen für den 
Bereich Human Resources. 
Meine nächste große Her-
ausforderung im Zusam-
menhang mit james consul-
ting wird der Semesterbe-
ginn sein, wenn wir hoffent-
lich viele neue Consultants 
in unseren Reihen willkom-
men heißen können. 
 
Im September werden 
wieder viele neue Quiet-
schies vor der Wahl ihrer 
außercurricularen Aktivitä-
ten stehen. Was gibst Du 
ihnen für ihre Entschei-
dung mit auf den Weg? 
 
Dem außercurricularen En-
gagement wird an der ebs 
eine große Bedeutung zu-
gesprochen – eine Tatsa-
che, die ich gerne unterstüt-
ze. Hier hat man neben 
Vorlesungen und Klausuren 
die Möglichkeit, sich mit 
Dingen zu beschäftigen, die 
einen persönlich interessie-
ren und somit weiterbringen. 
Dabei gibt es an der ebs 
eine Vielzahl von möglichen 
Aktivitäten, die die „Selbst-
verwirklichung“ erlauben. 
Daher sollte sich jeder ge-
nau darüber im Klaren sein, 
wozu er seine freie Zeit nut-
zen will, da davon meist 
nicht allzu viel zur Verfü-
gung steht.  
Bei james consulting wird 
neben Interesse aber noch 

20 years james consulting. Celebrating excellence.     Seite 5 von 10 



 

mehr gefordert. Da meist in 
kleinen Teams gearbeitet 
wird, ist Selbständigkeit eine 
Eigenschaft, die unbedingt 
mitgebracht werden sollte, 
und natürlich der Wille sich 
selbst zu entwickeln, was 
mit einem gewissen Maß an 
Leistungsbereitschaft Hand 
in Hand geht. Aber natürlich 
wird nicht nur gefordert. 

Geboten wird den jameslern 
neben der Teilnahme an von 
Unternehmen organisierten 
Workshops und Kontakten 
auch jede Menge praktische 
Erfahrung, die man – wie ich 
gerade immer wieder selbst 
feststelle – in den geforder-
ten Praktika ohne weiteres 
einbringen und nutzen kann. 
Ein weiterer Anreiz ist natür-

lich, die im Lebenslauf er-
scheinende praktische Er-
fahrung, die bei vielen ja-
meslern vor uns ein ent-
scheidendes Kriterium bei 
der Praktikums- und sogar 
Arbeitsplatzbewerbung 
war… 
 
Das Interview führte Dr. Marcus 
Kreikebaum, Editor ebsFACTS 

 
 

 
 
Workshops in Kooperation mit international agierenden Unternehmensberatungen 

Praxisorientiertes Lernen als Chance begreifen 
 
 
 
Alles nahm seinen Anfang 
während eines der wöchent-
lich stattfindenden Meetings 
von james consulting. Linda 
Urban, mitverantwortlich für 
die Konzeption und die Or-
ganisation des JCCP – des 
Schulungs- und Weiterbil-
dungsprogramms von james 
consulting – kündigte uns im 
Rahmen dieses Programms 

mehrere Workshops u.a. 
von Bain & Company und 
Mercer Management Con-
sulting an. 
 
Die Themen 
 
Während es bei dem Bain-
Workshop mit dem Titel 
„Invest or reject – one chan-
ce, three hours to decide“ 

um die Investmententschei-
dung eines Private Equity 
Fonds in ein Solarzellen 
produzierendes Technolo-
gieunternehmen ging (Due 
Diligence), lag die Aufgabe 
beim Workshop von MMC 
mit dem Titel „Automotive 
Strategy Workshop @ ebs“ 
darin, für ein in die Krise 
geratenes international täti-
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ges Automobilunternehmen 
eine neue Vertriebsstrategie 
zu entwickeln. 
 
Die Bewerbung  
 
Der erste Schritt auf dem 
Weg zur Teilnahme an bei-
den Workshops war eine 
Kurzbewerbung per E-Mail 
an die Personalabteilung 
des jeweiligen Unterneh-
mens. Zur Bewerbung be-
rechtigt waren alle Studen-
ten der ebs, also nicht nur 
Mitglieder von james consul-
ting. Die Benachrichtigung 
über die Teilnahme bzw. 
Nichtteilnahme kam ange-
nehm schnell, bereits ein bis 
zwei Tage nach Ablauf der 
Bewerbungsfrist. Fiel die 
Benachrichtigung für den 
Einzelnen negativ aus, war 
dies noch lange nicht das 
Ende der Fahnenstange. Mit 
etwas Glück konnte man 
von den Absagen einiger 
anderer, zur Teilnehme ein-
geladener Bewerber, profi-
tieren und durfte „nachrü-
cken“. 
 
Der Ablauf bei Bain & 
Company 
 
Der von Bain & Company 
organisierte Workshop fand 
am Freitag dem 1. April 
2005 von 13:00 bis 18:00 
Uhr im Hotel Kronen-
schlösschen in Hattenheim 
statt. Obwohl es in der E-
Mail zur Teilnahmebestäti-
gung hieß: „Dress Code ist 
Business Casual“ gingen 
einige der Teilnehmer auf 
Nummer sicher und er-
schienen im Anzug. Insge-
samt waren 18 Teilnehmer 
verteilt über alle Semester 
anwesend, sodass vier 
Gruppen gebildet werden 
konnten. Nach einer kurzen 
Begrüßung durch die drei 

angereisten Consultants, 
welche selbst schon an der 
ebs studiert hatten, und 
Frau Katharina Feldmeier 
(Senior Recruiting Coordina-
tor), welche Hauptverant-
wortlich für die Organisation 
des Events war, wurde uns 
die Problematik des zu lö-
senden Cases dargestellt. 
 

 
 
In einem ersten Schritt ging 
es darum aus dem üppig zur 
Verfügung gestellten Mate-
rial über das Target-
Unternehmen wie realisier-
ter Absatz, Produktionska-
pazitäten, Innovationsleis-
tung usw. sowie zu Markt 
und Konkurrenten die rele-
vanten Informationen zu 
selektieren. Im zweiten 
Schritt musste für das zum 
Kauf stehende Unterneh-
men ein gut begründeter 
Wert sowie aktuelle Stärken 
und Schwächen als auch 
Chancen und Risiken ermit-
telt werden. In einem ab-
schließenden dritten Schritt 
mussten die Ergebnisse 
sinnvoll strukturiert und für 
die abschließende Präsenta-
tion ansprechend dargstellt 
werden. 
Um ca. 16.15 Uhr hielt jede 
Gruppe eine fünfzehnminü-
tige Präsentation ihrer Er-
gebnisse mit Hilfe von O-
verhead-Folien vor der ge-
samten Teilnehmerschaft. 
Während der Präsentations-
phase stellten die Bain-
Berater als Vertreter des 
Private Equity Fonds kriti-
sche Fragen zu den präsen-
tierten Ergebnissen und 

gaben jeder Gruppe ein 
kurzes Feedback einerseits 
zur Präsentationsweise und 
andererseits zur beobachte-
ten methodischen Vorge-
hensweise während der 
Gruppenarbeit. 
Bevor es nun um 18 Uhr zu 
einem lockeren „get to-
gether“ mit Schnittchen und 
Wein in den Garten des 
Kronenschlösschen ging, 
stellte man uns noch Bain & 
Company sowie die Ein-
stiegsmöglichkeiten für 
Hochschulabsolventen im 
Detail vor. 
 
Der Ablauf bei Mercer Ma-
nagement Consulting 
 
Der von Mercer Manage-
ment Consulting (MMC) 
organisierte Workshop fand 
am Freitag dem 13. Mai von 
9:00 bis 18:00 Uhr im N1 an 
der ebs statt. Im Vergleich 
zum Workshop von Bain 
waren mit einer Teilnehmer-
zahl von 13 insgesamt we-
niger Studenten anwesend, 
aber auch diesmal wieder 
mit Vertretern aus allen Se-
mestern.  
 

 
 
Nachdem sich die drei Con-
sultants von MMC vorge-
stellt hatten wurden alle 
Teilnehmer in 3 Gruppen 
aufgeteilt. Anschließend 
erläuterte uns Sven 
Wandres, exebs 2001, die 
Problematik des Cases in 
dem die FMS AG, ein fiktiver 
Automobil-Konzern, „durch 
eine deutliche Verschiebung 
der Marktanteile im Neuwa-
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gen-Vertrieb, die Erosion 
des Servicegeschäfts zu 
Zulieferern und Ketten sowie 
die intensivierte Konsolidie-
rung der traditionellen Händ-
lernetze“ vor neue Heraus-
forderungen gestellt wurde. 
Durch diese Entwicklungen 
war die FMS AG gezwun-
gen, sich im Vertrieb strate-
gisch neu zu positionieren 
und engagierte zu diesem 
Zwecke uns, die Teilneh-
mer. 
 

 
 
Genau wie bei Bain mussten 
nun in einem ersten Schritt 
die zur Verfügung stehen-
den Daten analysiert und die 
relevanten Informationen für 
die Strategieentwicklung 
herausgefiltert werden. 
Während der Mittagspause, 
in der MMC für alle eine 
Pizza spendierte, blieb viel 
Zeit sich mit den Consul-
tants in einer ungezwunge-
nen Atmosphäre über alles 
Mögliche – auch nicht Bera-
tungsbezogene – zu unter-
halten. Nach dieser etwa 
einstündigen Erholungspha-
se, ging es um 13.30 damit 
weiter in der Gruppe auf 
Basis der analysierten In-
formationen Ideen zu entwi-
ckeln wie der Vertrieb der 
Produkte und Service-
Dienstleistungen in den 
einzelnen Sparten z.B. O-

berklasse oder Kleinwagen 
verbessert werden könne. 
Im letzten Schritt wurden die 
erarbeiteten Ergebnisse in 
Form einer PowerPoint-
Präsentation aufbereitet und 
der Ablauf geplant. 
Um ca. 16.30 Uhr durfte 
jede Gruppe Ihre Ergebnis-
se dem „Vorstand der FMS 
AG“ vorstellen, welcher die 
Methodik und die erzielten 
Ergebnisse kritisch hinter-
fragte. Wie auch bei Bain 
gaben die Consultants jeder 
Gruppe ein Feedback und 
stellten in einer abschlie-
ßenden Präsentation Ihre 
Firma, sowie die Einstiegs-
möglichkeiten für Hoch-
schulabsolventen vor. 
 
Das Fazit 
  
Wie in den Ausführungen 
zum Ablauf der beiden 
Workshops deutlich gewor-
den ist, setzt jede Firma 
nicht nur bei der Themen-
wahl, sondern auch in der 
Gestaltung der Atmosphäre 
unterschiedliche Akzente. 
Thematisch verband der 
Workshop von Bain strategi-
sche Beratung mit dem für 
Due-Diligence-Prüfungen 
notwendigen Grundver-
ständnis für Corporate Fi-
nance. Beim Case von MMC 
hingegen ging es um die 
klassische Strategiebera-
tung ohne tiefer gehende 
quantitative Analysen.  
 

 
 
Während die Stimmung bei 
MMC auf Grund der vertrau-
ten Umgebung und der 
pragmatischen Herange-
hensweise der Consultants 
(z.B. Mittagessen) mir per-
sönlich sehr sympathisch 
war, machten die Berater 
von Bain mit der Organisati-
on des Events in Hatten-
heim genau den professio-
nellen Eindruck, den man 
von einer internationalen 
Unternehmensberatung 
erwartet. Alles in allem wa-
ren beide Workshops sehr 
gelungen und jeder, der die 
Chance hat an einem der 
neuen Workshops im Herbst 
mit Accenture, Roland Ber-
ger Strategy Consultants 
oder The Boston Consulting 
Group teilzunehmen, sollte 
sich zweimal überlegen 
diese nicht zu nutzen! 
 
Florian Boeschen 
Consultant 
Jahrgang 2004 
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Projektpitch in Nordthüringen 

Lange Nächte und wertvolle Erfahrungen 
 
 
 
Kurz vor Ende des ersten 
Semesters bekamen wir Juni-
or Consultants die Möglich-
keit, an einem der größten 
und auch spannendsten Pro-
jekte des abgelaufenen Jah-
res mitzuwirken: Die Kyffhäu-
sersparkasse Artern-
Sondershausen sowie die 
Kreissparkasse Nordhausen 
in Nordthüringen benötigten 
eine repräsentative Marktum-
frage sowie eine korrespon-
dierende Analyse in ihrem 
jeweiligen Landkreis bezüg-
lich der Akzeptanz und des 
Potentials ihrer Häuser. Diese 
wurde traditionell von einem 
großen Marktforschungsinsti-
tut alle fünf Jahre durchge-
führt. In diesem Jahr hatten 

wir jedoch die Möglichkeit, 
durch ein kreatives und quali-
tativ besseres Angebot selbst 
die Marktumfrage inklusive 
aller statistischen Auswertun-
gen und Präsentationen 
selbst durchführen zu dürfen.  
 
Unser Kernteam von etwa 
zehn Erstsemestern wurde 
bereits am Anfang in einzelne 
kleine Teams aufgeteilt, die 
sich damit beschäftigten, bei-
spielsweise die Art der Um-
frage (telefonisch, schrift-
lich,...) zu überdenken, die 
nötige Größe der Stichprobe 
zu ermitteln oder relevante 
Fakten der Bevölkerung der 
beiden Landkreise zu ermit-
teln. Relativ schnell wurde 

klar, dass wir die Umfrage 
selbst von einem renommier-
ten Marktforschungsinstitut 
durchführen lassen und uns 
selbst auf die interessantere 
Auswertung konzentrieren 
würden. Um die Sparkassen 
auch von der wissenschaftlich 
konsistenten Durchführung 
des Projektes zu überzeugen, 
konnten wir Prof. Reiner 
Kurzhals und Dipl.-Kfm. Ste-
phan Golla für das Projekt 
gewinnen. Beide brachten in 
den zahlreichen Projekttreffen 
durch ihre Erfahrung sehr 
gute Ideen und Konzepte ein, 
so dass wir optimistisch wa-
ren, den Auftrag zu akquirie-
ren. So würden wir beispiels-
weise darauf abzielen, durch 
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hochwertige statistische Ana-
lysen unter Leitung von Prof. 
Kurzhals wertvollere da bes-
ser in Handlungen umsetzba-
re Ergebnisse zu erzielen als 
unsere Konkurrenz. Die Ana-
lysen würden wir selbst 
durchführen und hierbei unser 
in Vorlesungen erworbenes 
statistisches Wissen direkt 
anwenden und erheblich er-
weitern zu können. Die per-
fekte Verbindung von Theorie 
und Praxis also! Die heiße 
Phase begann in der letzten 
Woche vor der Präsentation. 
Nächtelang wurde im Team 
an der optimalen Präsentation 
gefeilt, was zwar sehr an-
strengend war, aber auch 
enormen Spaß bereitete.  
Während der Fahrt nach 
Sondershausen im Wagen 
von Prof. Kurzhals war die 
Vorbereitung dann noch lange 
nicht beendet. Mit seinen 
Erfahrungen und Erkenntnis-
sen aus seiner Tätigkeit bei 
Roland Berger Strategy Con-
sultants stimmte Prof. Kurz-
hals sich und seine Mitfahrer 
– Stephan Golla, Jochen 
Drepper, Jan-Frederik Modell 
und mich – auf die bevorste-
hende Präsentation ein und 
nahm uns etwas von unserer 
Anspannung. Sein Humor und 
die spontane Idee, die Prä-
sentation während der Auto-
fahrt noch einmal komplett zu 
restrukturieren führten dazu, 
dass mir diese Fahrt zu mei-
nem ersten Pitch als Berater 
noch lange in Erinnerung 
bleiben wird! 
 
In Laufe der Präsentation vor 
den beiden Vorstandsvorsit-
zenden der Sparkassen, zwei 
weiteren Vorstandsmitglie-
dern, dem Leiter einer weite-
ren Sparkasse und zahlrei-
chen Abteilungsleitern stellte 
uns der anwesende Füh-
rungszirkel zahlreiche Fragen 

und folgte unseren innovati-
ven Ansätzen mit größter 
Aufmerksamkeit. Nach einer 
Einleitung durch Prof. Kurz-
hals stellten wir zunächst kurz 
die ebs und insbesondere 
james consulting vor, bevor 
wir uns dann auf die Stich-
probenauswahl und die 
Durchführung konzentrierten. 
Insgesamt sah das Projekt 
etwa 2000 Interviews und ein 
kumuliertes Budget von 
knapp 60.000 € vor. Ein ge-
waltiges Projekt also, dessen 
waren wir uns bewusst!  
 

 
 
Trotz unserer Anspannung 
gelang uns ein sehr professi-
oneller und überzeugender 
Auftritt, beispielsweise durch 
unsere fundierten Kenntnisse 
über die Landkreise und die 
dort lebende Bevölkerung, die 
Ausprägung der regionalen 
Arbeitslosigkeit und die 
Marktsituation. Darüber hin-
aus hatten wir ausführliches 
Informationsmaterial  für un-
ser Publikum erstellt, ein-
schließlich eines Executive 
Summary, welches die Kern-
aussagen unseres Angebotes 
noch einmal zusammenfass-
te. Prof. Kurzhals und Ste-
phan Golla konzentrierten 
sich ganz auf die Vorstellung 
der statistischen Auswer-
tungsmethoden und der gro-
ßen Vorteile für die Sparkas-
sen, die jene mit sich führen 
würden. Eine genaue Analyse 
der Ursachen von Kundenprä-
ferenzen für Konkurrenzinsti-
tute würde ihnen zufolge 
durch einfache Standardaus-

wertungen eines auf die Um-
frage selbst fokussierten 
Marktforschungsinstituts nicht 
geleistet. Nach der Darstel-
lung unseres Kostenvoran-
schlages und einer finalen 
Fragerunde blieben noch 
einige Augenblicke, um sich 
in gelöster Runde über die 
Einzelheiten des Projektes 
auszutauschen. 
 
Einige Tage später wurde uns 
mitgeteilt, dass man unser 
Angebot mit größtem Interes-
se geprüft, sich jedoch 
schließlich für die weitere 
Vergabe des Auftrages an 
den bisherigen Partner ent-
schieden habe. Aus unserer 
Sicht eine wenig nachvoll-
ziehbare Entscheidung, gera-
de angesichts der schwieri-
gen Marktsituation für Finanz-
intermediäre im strukturell 
schwachen Nordthüringen 
und der Möglichkeit, durch 
unsere weiterführenden Ana-
lysen neues Potenzial im 
Vertrieb zu erschließen und 
neue Kundengruppen anzu-
sprechen. Dennoch: Wir ha-
ben gelernt, vor sehr an-
spruchsvollem Publikum ein 
komplexes Projektangebot zu 
präsentieren und haben be-
reits in unserem ersten Stu-
dienjahr einen lebendigen 
Einblick in den typischen All-
tag eines Unternehmensbera-
ters gewinnen dürfen. Beson-
ders für diejenigen von uns, 
die mit dem Gedanken spie-
len, später einmal im Consul-
ting zu arbeiten eine prägen-
de Erfahrung!  
 
Sebastian Heise 
Consultant 
Jahrgang 2004  
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