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Disclaimer

Die dargestellten Cases sind frei erfunden, werden aber in ahnlicher Form im
Bewerbungsprozess bei Unternehmensberatungen zum Einsatz gebracht. Die
verwendeten Firmen- und Markennamen sind urheberrechtlich geschitzt, ihre
Rechte verbleiben bei den jeweiligen Rechteinhabern. Trotz sorgfaltiger
Recherchen konnen Verlag und Autoren fur die Richtigkeit aller Angaben keine
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Das Buch einschlieBlich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschutzt. Alle
Rechte, insbesondere das Recht auf Vervielfaltigung, Verbreitung sowie
Ubersetzung, bleiben dem Verlag vorbehalten. Kein Teil des Werkes darf in
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Die Autoren

Der Herausgeber

Stefan Menden ist Grinder von squeaker.net, Herausgeber
der erfolgreichen »Insider-Dossier«-Reihe und Autor des
marktfuhrenden Buches zur Vorbereitung auf das Case
Interview, »Das Insider-Dossier: Bewerbung bei
Unternehmensberatungen«. Er war drei Jahre Berater und
Mitglied im Kernteam Recruiting bei Oliver Wyman.
Hier hat er Beratungserfahrung u.a. in den Branchen
Handel, Telekommunikation, Automobilindustrie sowie
Private Equity gesammelt. Daruber hinaus hat Stefan
Menden bei einem Venture-Capital-Unternehmen in London
und als Geschaftsfihrer von Secret Escapes in Berlin
gearbeitet. Heute investiert er in Start-ups und etablierte
Unternehmen, wie die Sprachschulengruppe Eurocentres.

Die Autoren

Tanja Reineke war Senior Associate und Mitglied des
Recruiting Teams bei DiamondCluster International
(heute Oliver Wyman). Heute ist sie Senior Manager
Pricing & Propositions bei Vodafone. Zuvor hat sie als
selbststandige Unternehmensberaterin multinationale
Telekommunikationskonzerne zu ihrer Marketing- und
Pricing-Strategie beraten.

Neben ihrem langjahrigen Recruiting-Engagement in der
Unternehmensberatung blickt sie zudem auf praktische
Erfahrung als Bereichsleiterin (HR sowie Marketing-
Positionen) in der Industrie zuruck.

Ralph Razisberger hat Uber 15 Jahre Berufserfahrung in
der Managementberatung. Er war Partner bei Mercer
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Management Consulting (heute Oliver Wyman) und
Manager bei DiamondCluster International und
Accenture. Heute ist er Grunder und Geschaftsfuhrer
der Managementberatung C4V Consulting for
Ventures. In dieser Funktion berat er sowohl internationale
Grollkonzerne der Telekommunikationsindustrie als auch
Start-Ups und Grinder in strategischen Fragestellungen.
Das Recruiting neuer Mitarbeiter gehort seit uber zwolf
Jahren zu seinen Aufgaben neben der Projekttatigkeit.

Weitere Case-Autoren

Per Breuer ist Partner und Head of Global Human
Resources bei Roland Berger Strategy Consultants. Er
hat an der Universitat Hamburg Betriebswirtschaftslehre
und an der London School of Economics International
Management studiert. Seit 1998 arbeitet er fir Roland
Berger und hat sich als Berater mit zahlreichen Projekten zu
Veranderungsprozessen in Dienstleistungsorganisationen,
Aus-, Fort- und Weiterbildung, den Folgen des
demographischen Wandels, Vereinbarkeit von Familie und
Beruf sowie dem Arbeitsmarkt beschaftigt.

Martin Holzhacker hat Arbeitserfahrung als
Strategieberater bei Siemens Communications, Oliver
Wyman und Deloitte Consulting. Er hat am Institut fur
Management und Controlling der WHU promoviert und
arbeitet nun als Assistant Professor an der Michigan State
University.

Nora-Marleen Hackmann ist Head of Strategic
Insights & Initiatives bei BCG Digital Ventures. Davor
arbeitete sie als Project Manager bei der Boston Consulting
Group. Sie absolvierte ihren MBA an der Yale School of
Management.



Dr. Christian Rebhan ist Partner bei Bain & Company. Er
war Uber sechs Jahre Projektleiter im Bereich »Health
Care« bei der internationalen Strategieberatung Strategy&
(ehem. Booz & Company). Dr. Rebhan promovierte am
Forschungszentrum des Dr. v. Haunerschen Kinderspitals
und absolvierte seinen MBA am INSEAD in Fontainebleau
und Singapur.

Jonas Seyfferth arbeitet als Principal bei Strategy& und
berat globale Unternehmen bei ihrer
Digitalisierungsstrategie und neuen Geschaftsmodellen. Er
ist seit vielen Jahren Mit-Herausgeber der squeaker.net
»Insider-Dossier«-Reihe. Jonas ist Absolvent der Universitat
zu Koln und des CEMS Master’s in International Management
Programmes.
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Einleitung

Wir gratulieren Ihnen zum Kauf des einzigen Ubungsbuches
speziell fur Interview Cases im deutschsprachigen Raum!
Sie haben verstanden, dass der Wettbewerb um die
begehrten Jobs bei den namhaften
Unternehmensberatungen hart ist und nur die Besten ein
Angebot bekommen. Wie auch im Studium und in der
Schule, wo Sie sich ausgiebig auf wichtige Klausuren und
Examina vorbereitet haben, nehmen Sie auch beim
Bewerbungsgesprach lhr Schicksal in die eigene Hand und
verlassen sich nicht allein auf Ihr vorhandenes Talent.

Ubung macht den Meister

Consulting Cases kann man uben. Und dieses Buch ist zum
Trainieren von Consulting Cases bestens geeignet. Es ist als
Erganzung zu der marktfuhrenden Berater-Bibel »Das
Insider-Dossier: Bewerbung bei Unternehmensberatungen«
gedacht und bereitet Sie in dieser Kombination am besten
VOr.

Dieses Buch macht Sie nicht (wesentlich) intelligenter,
wortgewandter oder verleiht Ihnen in klrzester Zeit
magische analytische Fahigkeiten. Dies ist der Humus aus
vorhandenen Fahigkeiten, auf dem lIhre Ambition, sich bei
namhaften Beratungen zu bewerben, bereits gewachsen ist.
Genau hier setzen wir mit den Buchern der »Insider-
Dossier«-Reihe an: Wir helfen Ihnen, durch echtes Insider-
Wissen, Branchen-Know-how und vor allem Ubung, das
zusatzliche Stlickchen Gelassenheit und Vorbereitung zu
gewinnen, um sich von dem ebenso talentierten
Mitbewerberfeld abzuheben.

Von Beratern fur zukunftige Berater



Wie alle Bucher von squeaker.net ist auch dieses Buch von
echten Insidern geschrieben - nicht von Berufsredakteuren.
Die Autoren der Consulting Cases haben alle Erfahrung bei
namhaften Unternehmensberatungen, wie McKinsey, Roland
Berger, Strategy& und Oliver Wyman. Die meisten von
ihnen sind in fUhrenden Positionen mit vielen Jahren
Beratungs- und Recruiting-Erfahrung tatig und kennen das
Case Interview sowohl aus der Sicht der Bewerbers als auch
der des Interviewers sehr gut. Sie haben ihre Erfahrungen
und ihre typischen Cases fur dieses Buch aufgeschrieben,
um lhnen ein Tool zur besseren Vorbereitung an die Hand zu
geben.

Mit lhrer Hilfe entwickelt sich dieses Buch weiter ...

... indem Sie lhre eigenen Erfahrungen aus Case Interviews
und die Case-Aufgaben, Brainteaser oder sonstige Tipps als
Erfahrungsbericht auf squeaker.net eintragen. Sie profitieren
bei Ihrer Bewerbung von den Erfahrungsberichten hunderter
squeaker.net-Mitglieder - helfen Sie umgekehrt auch
anderen mit lhrem Insider-Wissen. Aulserdem bauen Sie
durch lhre Beitrage auf squeaker.net Ihr Profil in der
Community auf und konnen neue, wertvolle Kontakte zu den
anderen interessanten Personen im Karriere-Netzwerk
knupfen.

Daruber hinaus brauchen wir Ihr Feedback, Lob und Ihre
Kritik zu diesem Buch, um es standig weiter entwickeln zu
konnen. Die Blcher der »Insider-Dossier« Reihe werden
standig verbessert und neu aufgelegt.

Es liegt in der Natur von Consulting Cases, dass es
unterschiedliche Losungsansatze gibt. Alle Cases dieses
Buches wurden mehrmals von Consulting-erfahrenen
Menschen auf logische Stringenz und Nachvollziehbarkeit
gepruft, um die Losungen so klar wie maoglich zu machen.
Dennoch sind die Musterlosungen keine Losungsschablonen,
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die automatisch fur jeden Bewerber und alle ahnlichen
Cases gelten. Wenn Ihnen etwas unklar ist, lassen Sie es uns
bitte wissen. Ihre eigenen Ansatze konnen Sie im Forum von
squeaker.net diskutieren.

Bitte senden Sie Ihr Feedback an den Herausgeber und
Mit-Autor stefan.menden@squeaker.net.

Feedback

Unterstiutzen Sie dieses Buchprojekt

Um das Buch kontinuierlich weiterentwickeln zu kdnnen,
sind wir auf Ihre Mithilfe angewiesen. Bitte schicken Sie uns
Ihr Feedback oder Verbesserungsvorschlage Uber unser
Feedback-Formular unter squeaker.net/buchfeedback.

Wir wunschen Ihnen eine anregende Lektlre und viel Erfolg
bei Ihren anstehenden Interviews!

Stefan Menden, Tanja Reineke, Ralph Razisberger und das
squeaker.net-Team
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Kapitel 1: Vorbereitung auf das Case
Interview

1. Das Case Interview

Unternehmensberatungen verwenden ein spezielles
Verfahren zur Auswahl ihrer Mitarbeiter: das Case Interview.
Der Grund liegt in den Anforderungen an die Fahigkeiten
eines Unternehmensberaters und den Besonderheiten
seines Arbeitsumfeldes. Berater mussen sich schnell in
komplexe, ihnen bisher unbekannte und fur den Kunden
hochrelevante Problemstellungen hineinversetzen. Sie
arbeiten in haufig wechselnden Teams auf Projekten von
wenigen Wochen bis zu zwolf Monaten Lange. Sie reisen
viel, haben standigen Kundenkontakt und bewegen sich in
einem herausfordernden Umfeld.

Im Bewerbungsverfahren von Unternehmensberatungen
- aber auch zunehmend in anderen Branchen, in denen
ehemalige Unternehmensberater arbeiten - werden anhand
von Fallstudien lhre Fahigkeiten zur eigenstandigen
Strukturierung und Analyse von Ihnen bisher unbekannten
Problemstellungen sowie die Fahigkeit zur Erarbeitung und
Prasentation von deren Losung gepruft.

Dieses Buch ist als gewinnbringende Erganzung zum
»Insider-Dossier: Bewerbung bei Unternehmensberatungen«
gedacht. Wir gehen bei der Bearbeitung der Ubungscases in
diesem Buch davon aus, dass Sie sich bereits mit den
Grundlagen des Case Interviews, den verschiedenen
Frameworks zur Strukturierung derselben sowie den



zahlreichen Hinweisen zur Bearbeitung von Cases und zum
Verhalten im Bewerbungsgesprach auseinandergesetzt
haben.

Buchempfehlung

Zur weiteren Vorbereitung auf die Bewerbung bei fuUhrenden
Unternehmensberatungen empfehlen wir:
Die marktfuhrende Bibel fuUr den Beraternachwuchs:
»Das Insider-Dossier: Bewerbung bei Unternehmensberatungen«
Der Uberblick fur Einsteiger mit den besten Praktika:
»Das Insider-Dossier: Praktikum im Consulting«
Zur Ubung von Brainteaser-Aufgaben, wie Sie bei etwa jedem flinften
Consulting Interview vorkommen kdnnen:
»Das Insider-Dossier: Brainteaser im Bewerbungsgesprach«
Zur Ubung von Einstellungstests, wie schriftliche Logik- und
Analytiktests, die zunehmend bei Beratungen zum Einsatz kommen:
»Das Insider-Dossier: Auswahlverfahren bei Top-Unternehmen «
Bei der Spezialisierung auf die Bewerbung in der Corporate Finance
Practice oder bei Beratungen mit einem starken Fokus auf Private Equity
und den Bankensektor: »Das Insider-Dossier: Die Finance-Bewerbung«
Zum Berufseinstieg in die Beratung und erfolgreichen Meistern der ersten
Monate:
»Das Insider-Dossier: Consulting Survival Guide«.

Alle Bucher sind versandkostenfrei in der jeweils aktuellsten Auflage unter
squeaker.net/insider bestellbar. Daruber hinaus haben wir erganzende
Buchtipps zur Optimierung der Bewerbungsunterlagen, zur Strukturierung
Ihrer Case-L6sung anhand des »Prinzips Pyramide« sowie zur
Karriereplanung unter squeaker.net/buchtipps zusammengefasst.

2. Typische Interview Cases

Die Interview Cases, die Sie im Bewerbungsverfahren
erwarten, stehen inhaltlich oft im Zusammenhang mit der
Erfahrung des Interviewers. Bewerben Sie sich z.B. in der
Corporate Finance Practice einer Beratung, so werden die
meisten Cases einen Finanzhintergrund haben. Bewerben
Sie sich als Generalist bei einer Strategieberatung und Ihr
Interviewer arbeitet dort in der Automotive Practice, ist die
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Wahrscheinlichkeit hoch, dass Sie ein Automotive Case
erwartet. Es lohnt sich also, die Schwerpunkte des
Unternehmens, bei dem Sie sich bewerben, genau zu
kennen. Manchmal haben Sie daruber hinaus die Chance,
uber squeaker.net, XING oder Linkedln etwas uber den
Erfahrungshintergrund Ihrer Interviewer herauszufinden,
sofern Ihnen die Namen vorher mitgeteilt wurden oder Sie
einen Kontakt zu einem anderen Mitarbeiter der Firma
aufgebaut haben.

Folgende Ubersicht gibt Ihnen einen Eindruck von
typischen Interview Cases je nach Beratungsschwerpunkt
der Consulting-Firma bzw. Practice Group-Zugehorigkeit des
Interviewers. Wir haben bewusst Cases aus moglichst vielen
Branchen und Themen sowie unterschiedlichen
Aufgabenstellungen zusammengestellt, um lhnen eine
breite Auswahl aufzuzeigen. In der Tabelle haben wir fur Sie
markiert, welche Cases in diesem Buch oder in dem
Hauptbuch »Bewerbung bei Unternehmensberatungen«
behandelt werden.
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Practice Groups
Branchenorientiert

Typische Projektinhalte /
Interview Cases

Automotive

Optimierung Produktentwicklungsprozess!

Zukunftige Geschaftsmodelle auf vier
Radern?!

Chemie/Energie

Geschaftsfelderweiterung eines
Stromkonzerns?!
Risiko-Management im Rohstoffhandel

Financial Services

Ertragslage und digitale Vertriebswege
einer Versicherung?

Profitabilitat von Kundengruppen einer
Versicherung!

Gebiihrenstruktur einer Kreditkarte!
Online Aktion fiir Privatkredite®

Umbau einer Verkehrsinfrastruktur?

Pharma/Health Care

Aufbau einer Zahnarztkette?

Business Case fur ein Gesundheitszentrum
MarkteinfUhrung eines neuen
Medikamentes?

2

Retail

Cash Back-System einer Supermarktkette?
Effekte eines Rabattes im LEH?

Flagship Store Strategie einer
Bekleidungskette?

RFID Einfiihrung?

Stationarer Mébelhandler?

Consumer Goods

Umsatzriickgang bei Windeln?!
Margenproblem bei einem Hersteller von
SiiBigkeiten?

Telekommunikation

Marketing von VolP-Telefonanlagen?
Strategie DSL-Produkte eines

Telekommunikationskonzerns?

Aviation

Geschaftserweiterung eines Flughafens!
Geschaftsmodell Low Cost Airlinel

Travel & Transportation

Call-a-Bike Geschaftsmodell!



Verkehrsproblem einer Stadt?

Tourism & Leisure

Marktpositionierung Fitnesstudio?
Wachstumsstrategie eines
Touristikkonzerns?

Logistik M&A in der Cash Logistics Branche?
Fall des Postmonopols?!
Restrukturierung einer Spedition?

Industrials Working Capital Optimierung eines

Industrieunternehmens?
Total Cost of Ownership beim Kauf von
Industrieanlagen?

Aerospace & Defense

Supply Chain Management eines
Flugzeugbauers
Marktstrategie Rustungskonzern

Public Sector

Einflhrung Innenstadtmaut?
Verkauf einer Briicke?
Einflhrung LKW-Maut?!

Practice Groups
Funktionsorientiert

Typische Projektinhalte /
Interview Cases

Corporate Finance

Bewertung von Synergien?
Bewertung Akquisition einer Bank!
M&A eines Automobilzulieferers?

Marketing

Preisoptimierung bei einem
Parfumhersteller!
Marketingstrategie bei
Produktinnovationen?!

Organisation/HR

Personalstrategie?
Top-Management-Kompensation

Risk Management

Absicherungstransaktionen gegen
Wahrungsrisiken
Asset Management

IT-Strategie und Aufbauorganisation
Prozessdokumentation fur SAP-EinfUhrung




Manufacturing / Operations Qualitatsprobleme in der

Wertschdpfungskette?
Vertriebsstrategie bei einem
Batteriehersteller!

Strategie Strategieentwicklung fur das Service-

Geschéft im Anlagenbau?
ProdukteinfiUhrung bei einem
Getrankehersteller?

1) Beispiel-Case im Buch »Das Insider-Dossier: Bewerbung bei
Unternehmensberatungen« )
2) Interaktiver Interview Case zum Uben in diesem Buch

3. Vorgehen zum Trainieren von Cases

In den folgenden beiden Kapiteln erwarten Sie 30
interaktive Ubungscases zum Trainieren von typischen
Situationen, Fragen und quantitativen Aufgaben im Case
Interview. Sie konnen die Cases alleine oder zu zweit bzw.
im Team bearbeiten. Zum Trainieren zu zweit bieten sich
speziell die hierfur vorbereiteten Cases im letzten Kapitel
an.

Die Reihenfolge der Cases ist dabei vollkommen
willkarlich. Suchen Sie sich die Falle heraus, die Sie am
meisten interessieren. Sie sollten jedoch so viele Cases wie
moglich konzentriert durcharbeiten, um einen optimalen
Ubungseffekt zu erzielen.

Zwischenfragen zur Ubung

Wie Sie sehen werden, haben wir die Cases - wie in einem
realen Case Interview - an signifikanten Stellen mit
»Zwischenfragen« versehen. Hier sind Sie gefragt, selber
aktiv zu werden und sich Gedanken zu weiteren
LOosungsansatzen zu machen. In der Realitat ist es dartuber
hinaus oft so, dass Interviewer den Case-Fluss mit konkreten
Detailfragen oder einer kurzen Rechenaufgabe



unterbrechen. Auch dem tragen wir Rechnung und haben
solche Zwischenfragen ebenso eingebaut. Manchmal gibt es
eine »Multiple Choice«-Auswahl zum Ankreuzen.

Geben Sie nicht dem Impuls nach, bei einer Zwischenfrage
die vorgeschlagene Losung zu lesen. Am besten, Sie
verdecken den Text nach einer Zwischenfrage zunachst mit
einem Blatt Papier. In einigen Fallen haben wir die Losungen
auch in einen Losungsteil am Ende des Cases platziert.
Unsere Empfehlung ist, die Zwischenfragen zu beantworten
und vor dem Weiterlesen in das vorgesehene Textfeld
stichpunktartig einzutragen. Danach kdonnen Sie lhre
Antwort mit der Musterlosung im Text vergleichen.

Der Weg ist das Ziel

Beachten Sie bei der Bearbeitung der Cases, dass es nie nur
genau eine Losung gibt. Es sind immer verschiedene
Ansatze denkbar. Die Musterlosung zeichnet den Weg, den
der jeweilige Autor des Cases aus seiner Recruiting-Praxis
fur sinnvoll erachtet. Lassen Sie sich nicht verwirren, wenn
Sie mit einem anderen Ansatz oder Annahmen auf ein
abweichendes Ergebnis gekommen sind. Vergleichen Sie die
Ansatze und erganzen Sie |lhr Instrumentarium um die in der
Losung verwendete Vorgehensweise.

Es ist nicht unser Anliegen - und zum Meistern des Case
Interviews auch keineswegs ratsam - dass Sie
Schablonenldésungen auswendig lernen. Dies ist unserer
Meinung nach ein grundsatzlicher Fehler und vor allem in
amerikanischen Buchern zur Vorbereitung auf die
Consulting-Bewerbung zu finden. Andere deutschsprachige
Bucher hingegen kratzen inhaltlich nur an der Oberflache.
Zwar ist jede Vorbereitung zunachst eine gute Initiative, um
sich mit den Besonderheiten des Case Interviews
auseinanderzusetzen, jedoch sollten Sie nicht vergessen,



dass es am Ende auf lhren ganz eigenen und personlichen
LOosungsansatz ankommt.

Einblicke in Branchen und Themen

Einige der folgenden Ubungscases behandeln interessante
aktuelle Thematiken. Andere blicken in die Besonderheiten
einer bestimmten Branche hinein. Beides sind typische
Muster fur Cases, die aktuell in Bewerbungsgesprachen
gefragt werden. Unser Tipp ist, mit offenen Augen durch die
Welt zu gehen und aus dem Wirtschaftsgeschehen selber
Ansatze fur Consulting Cases abzuleiten. AuRerdem werden
Sie merken, dass viele Cases einen »Knackpunkt« haben.
Dieser liegt nicht selten in den Besonderheiten der
jeweiligen Branche. Wir haben daher in diesem Buch extra
einige Branchenspezifika herausgegriffen und behandelt.
Neben der Vorbereitung auf das Case Interview lernen Sie so
auch etwas Uber Ihnen bisher unbekannte »Mikrokosmen«
der Wirtschaftswelt.

4. Bewertungsbhogen des Interviewers

Ublicherweise hat jede Unternehmensberatung einen
standardisierten Bewertungsbogen, den Ihr Interviewer nach
dem Gesprach ausflllen wird. Einen ahnlichen Bogen gibt es
bereits von Ihrem Lebenslauf-Screening. Fur die
Entscheidung, welche Kandidaten in die nachste Runde
kommen bzw. ein Angebot erhalten, kommen alle
Interviewer zusammen und diskutieren anhand ihrer Notizen
die Kandidaten des Tages. Jeder hat eine klare Meinung zu
»seinen« Kandidaten und vertritt diese dann in der Runde in
Form einer Diskussion. Es wird ein Gesamtbild erstellt und
im Falle von Konsens eine positive Entscheidung gefallt.
Manchmal haben Partner ein Veto-Recht oder die
Entscheidung muss einstimmig sein. Im Zweifelsfall



entscheidet man sich gegen Sie, das muss Ihnen bewusst
sein. Die Kosten einer Fehleinstellung sind fur eine
Unternehmensberatung zu hoch. Umso wichtiger, dass Sie
gut vorbereitet sind.

Im Folgenden sehen Sie ein Beispiel fur einen typischen
Bewertungsbogen, wie ihn lhre Interviewer haufig
verwenden. Benutzen Sie ihn, um lhre eigene Leistung in
den Ubungscases einzuschatzen oder in den Cases zu zweit,
um lhren Ubungspartner zu bewerten.

Der Bogen pruft die fur eine Unternehmensberatung
relevanten Fahigkeiten ab, sowohl harte als auch weiche.
Bei Letzteren geht es um den »Personal Fit«. Die
entscheidende Frage ist, ob der Interviewer gerne mit Ihnen
im Team zusammenarbeiten wurde oder nicht. Fur die
Bewertung der Faktoren gilt, dass ein »mangelhaft« ein k.o.-
Kriterium bedeutet. Fur eine positive Entscheidung mussen
alle Kreuze in den besten Kategorien liegen - Durchschnitt
reicht nicht! Je hoher lhr Einstiegslevel, desto harter die
Anforderungen an Sie.

Feedbackbogen zum Case-Training zu zweit

Wahrend der erste Bewertungsbogen die Sicht des Unternehmens darstellt,
empfehlen wir fur Ihr Case-Training zu zweit den zweiten Feedback-Bogen zu
verwenden, um einen konkreteren Eindruck lhrer Starken und
Entwicklungsbereiche zu erlangen.

Beide Bewertungsbogen stehen zum Herunterladen und Ausdrucken auf
squeaker.net fur Mitglieder zur Verfigung:
squeaker.net/consulting-bewertungsbogen

Bewerber Name: Interviewer:

Einstieg als: Datum:
O Praktikant © Analyst © Consultant ©
Associate
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Kriterium Details Punkte Notizen /
Feedback

Auftreten Blickkontakt;

(10 Pkt.) selbstbewusstes Auftreten;

gut gekleidet;
professioneller Eindruck;
positive Ausstrahlung;
Energie

Kommunikation,
Prasentation
(15 Pkt.)

Klare, logische Satze; guter,
professioneller sprachlicher
Ausdruck; freundlich;
angemessener Einsatz von
Mimik, Gestik; Verwendung
von visuellen Medien;
Zielgerichtetes Fragen nach
Informationen;
Wiederholung der
Kernfragestellung

Quantitative
Fahigkeiten
(15 Pkt.)

Schnelles und richtiges
Kopfrechnen;

Sicherer Umgang mit grofSen
Zahlen,

Kommastellen und
Prozentzahlen;

ggf. schriftliche Rechnung

Problemldsung
(50 Pkt.)

Stringente Argumentation
und saubere,
nachvollziehbare Analyse;
Fokus auf wesentliche
Faktoren; Erstellung einer
Vorgehensweise; Verfolgen
einer Struktur in der
Analyse; ggf. zielgerichtete
und sichere Anwendung von
Frameworks; sichere
Anwendung von Fachwissen;
Flexibilitat; Tiefe der
Analyse; Proaktivitat

Fazit und
Beurteilung
(10 Pkt.)

Prasentation der
Zusammenfassung und
klare
Handlungsempfehlung;




- Einordnung der Ergebnisse
- im Gesamtzusammenhang;
- Sanity Check; Identifikation
~ weiterflhrender Fragen

Summe Punkte

(max.: 100)
Fazit / Feedback
Positive Punkte
Entwicklungs-
bereiche
Entscheidung O Wurde Bewerber einstellen © Wiarde Bewerber nicht
einstellen




Kapitel 2: Ubungscases

1. Cashback-System in einer Supermarktkette

Auf einem Flug von London nach Frankfurt sitzen Sie zufallig
neben dem Vorstandsvorsitzenden einer groBen deutschen
Supermarktkette, welcher ein Gesprach mit lhnen initiiert und
sich sehr fur lhre Arbeit bei einer gro3en
Unternehmensberatung interessiert. Als Sie Brussel
uberfliegen, fragt Sie Ilhr Gesprachspartner: »Glauben Sie, dass
es sich lohnt, in Deutschland ein Cashback-System nach
britischem Vorbild einzufuhren?«

Bei diesem Case geht es darum, in kurzer Zeit mogliche Chancen und
Hindernisse bei der EinfUhrung eines solchen Systems zu analysieren
und abschliefend eine konkrete Gesamteinschatzung abzugeben. Die
hier verwendeten Zahlen sind fiktiv.

Fragen stellen

Es ist kein Zeichen von Ahnungslosigkeit, vor der Bearbeitung des Cases dem Interviewer
einige Verstandnisfragen zu stellen. Es zeigt, dass man den Sachverhalt genau verstehen
mochte, bevor man sich in etwas verrennt. Allerdings sollte es sich wirklich nur um zwei bis
funf Fragen handeln und nicht plétzlich die Frage-Antwort-Situation umkehren. Von einigen
Bewerbern wird der Fehler gemacht, Nachfragen als eine Bl6RBe zu sehen, die sie sich nicht
geben mochten. In diesem Case ist es fatal, nicht genau zu wissen, was das Cashback-
System ist.

Schritt 1: Klarung des Begriffs »Cashback-System«

Sollte Thnen nicht klar sein, was das Cashback-System ist, fragen Sie auf
jeden Fall Ihren Interviewer. Dieser wird Ihnen antworten, dass sich in
England Kunden beim Einkaufen mit einer Debit Card (Bankkarte,
ahnlich der in Deutschland) Geld auszahlen lassen konnen, welches
zusatzlich zum Wert ihres Einkaufs abgebucht wird. Wenn ein Kunde
einen Einkauf von 20 Pfund tatigt und zusatzlich 20 Pfund in bar
ausgezahlt bekommt, wird seine Debitkarte mit genau 40 Pfund
belastet. Es entstehen keine weiteren Gebuhren. In Deutschland gibt es
diesen Service bei mehreren Handelsketten seit 2009 und erfreut sich



neben neuen Optionen zum mobilen Bezahlen zunehmender Beliebtheit
(siehe Anmerkung am Ende).

Mit solchen Zwischenfragen kdnnen Sie sich aktiv mit der Case-Lésung auseinandersetzen.
Nutzen Sie die Mdglichkeit, so lhre Fahigkeiten mit diesem Buch zu trainieren. Die Lésungen
folgen am Ende des jeweiligen Cases oder direkt im Anschluss an die Frage im Text. Lesen
Sie also erst nach Beantwortung der Fragen weiter.

Zwischenfrage 1: Multiple-Choice: Sie haben nicht viel Zeit. Welche drei Aspekte
wollen Sie in diesem Case unbedingt betrachten?

. _____________________________________________________________________________________________________________________________________________|
O a) Die entstehenden Kosten in den Filialen

O b) Die zusatzlichen Einnahmen in den Filialen

O c) Den veranderten Gesamtgewinn im Filialnetz

O d) Die zu planende Marketingstrategie des Konzerns

O e) Die Kundensegmentierung der Filialen

O f) Das Sicherheitssystem der Filialen

O g) Den Service der Filialen

O h) Die Mitarbeiter der Filialen

O i) Die Effektivitat der Organisationsstruktur

O j) Die Konkurrenz

Schritt 2: Die Vorgehensweise

Es bietet sich an, entweder Ihre Argumentation nach Pro und Contra zu
strukturieren und nacheinander alle positiven bzw. negativen Punkte
verschiedener Themenfelder zu prufen. Oder Sie analysieren alternativ
immer beide Aspekte eines Themenfeldes und ziehen nach jedem ein
Zwischenfazit. Da die Zeit vermutlich nicht ausreicht, samtliche Punkte
zu prufen, empfiehlt sich letztere Herangehensweise, wobei Sie sich auf
die wichtigsten Themen konzentrieren. Sie kuindigen somit an, zunachst
nacheinander die Kosten, den Umsatz und schlie3lich den Service zu
betrachten.

Schritt 3.1: Die Kosten-Einsparpotenziale

Verstecken Sie am besten vor dem Weiterlesen den Text nach den Zwischenfragen mit
einem Blatt Papier.

Zwischenfrage 2: Stellen Sie sich die Frage: An welchen zwei Stellen lassen sich durch
Einfiihrung das Cashback-Systems die meisten Kosten sparen?

O a) Weniger Mitarbeiter nétig, da weniger Geld gezahlt werden muss
O b) Weniger Geld auf dem Geschaftskonto

O c) Weniger Geld, das transportiert werden muss

O d) Skaleneffekte bei der bargeldlosen Bezahlung



Machen Sie sich, bevor Sie weiter lesen, Gedanken, wie und warum Kosten gespart werden
kénnen.

Zunachst konnen Sie hier das Kosteneinsparungspotenzial durch eine
geringere Menge an Bargeld nennen. Dies kann aus zweierlei Sicht
vorteilhaft fur den Handler sein:

1. Fir den Handler ist es sehr teuer den sicheren Transfer der
Einnahmen zu gewahrleisten: Er muss fur ein Sicherheitssystem im
Geschaft aufkommen, einen Dienstleister fur den Geldtransport
engagieren und die Einnahmen zahlen lassen. Wenn man einen
Stundensatz von 60 Euro fur das Sicherheitsunternehmen annimmt und
davon ausgeht, dass zweimal am Tag die Einnahmen zur Bank gebracht
werden (wobei der Anteil des Transportes fur den einzelnen Kunden
nicht langer als eine halbe Stunde dauern sollte), sind dies Kosten von
60 Euro am Tag bzw. 1.440 Euro im Monat (bei angenommenen 24
Geschaftstagen; 4 Wochen - 6 Arbeitstage). Wirde das Cashback-
System die Bargeldmenge so stark reduzieren, dass an jedem zweiten
Tag nur einmal das Geld zur Bank transportiert werden muss, ergabe
sich ein Sparpotenzial von 360 Euro im Monat (24 Tage /2 =12, 12 - 30
Euro = 360 Euro). Fallen Gebuhren fur das Zahlen des Geldes in der
Bank an, sieht die Rechnung ahnlich aus. Wenn Sie davon ausgehen,
dass das Zahlen etwa eine Viertelstunde dauert und dafur 15 Euro
berechnet werden, kann der Handler 180 Euro im Monat sparen (12
Lieferungen entfallen (siehe oben), daher 12 - 15 Euro = 180 Euro).

2. Neben diesen Einsparungspotenzialen kann der Handler zudem
seinen Personaleinsatz optimieren. Zwar dauert es nicht sehr lange, eine
Kasse auszuwechseln und das Geld in einem Tresor oder ahnlichem zu
verstauen; jedoch konnten gerade in grolsen Geschaften langere
Abstande zwischen den Zeiten zu denen eine Kasse geleert werden
muss, zu einer Reduzierung des notigen Personals fuhren. Muss auch
nur eine Person weniger angestellt werden, kann dies zu
Lohneinsparungen von 520 Euro (fur eine Beschaftigung auf 400 Euro-
Basis und 30 % Lohnnebenkosten) fuhren.

Insgesamt bietet sich somit ein monatliches Sparpotenzial von 1.060
Euro (360 + 180 + 520).

Insider-Tipp

Gemeint ist, dass jeden zweiten Tag (12 Tage pro Monat) die Geldmenge so reduziert ist,
dass eine Fahrt am Tag ausreichend ist. Die Fahrt an jedem zweiten Tag dauert wie zuvor 30
Minuten. Die Einsparung an den anderen Tagen (12 Tage) ist nicht gegeben. Es wird
unterstellt, dass auch nach wie vor jeden zweiten Tag so viel Geld vorhanden ist, um zwei



Fahrten durchflihren zu mussen. Es ist nicht davon auszugehen, dass das Bargeld durch ein
Cashback System um % reduzieren lasst. Eine Reduktion um %2 hingegen ist realistisch.
Einsparung durch weniger Fahrten = (12*0,5*60€) = 360€

Dieses Buch ist optimal eingesetzt als ergdnzendes Ubungsbuch zu dem Insider-Dossier
»Bewerbung bei Unternehmensberatungen«. Viele der Trainings-Cases setzen die
zahlreichen Hinweise zur Vorgehensweise bei der Case-Ldésung aus diesem Buch voraus. Das
Buch ist unter squeaker.net/insider erhaltlich.

Schritt 3.2: Die Kosten - Zusatzliche Kosten

Zwischenfrage 3: Uberlegen Sie sich, wodurch zuséatzliche Kosten durch ein Cashback-
System entstehen. Tragen Sie lhre Anséatze in das Textfeld ein und vergleichen Sie
dann mit der Musterlésung im folgenden Text.

lhr Ansatz:

Auf der anderen Seite durfen Sie die zusatzlichen Kosten nicht auRer
Acht lassen. Die erste Frage, die Sie sich stellen mussen, ist wie genau
der Bezahlvorgang aussehen wurde. Gesetzt den Fall, dass ohne grole
technische Umstellung bekannte EC-Karten genutzt werden kdnnen, ist
mit nur sehr geringen Kosten fur die Einarbeitung des Personals zu
rechnen. Es ist - erfahrungsgemal - davon auszugehen, dass nach einer
kurzen Eingewohnungsphase auch der Vorgang des Kassierens genauso
lang dauert wie das Zahlen mit Bargeld. Kosten fur ein neues
Kassensystem fallen auch nicht an, da das bestehende entsprechend
modernisiert werden kann.

Allerdings werden bei der Benutzung von EC-Karten fur den Handler
zusatzliche Gebuhren fallig, die 3 % des Umsatzes und bei einem
Einkauf von unter 2,70 Euro 8 Cent als Mindestgebuhr betragen. Wenn
man durchschnittlich von 25.000 Euro Einnahmen pro Tag ausgeht
(1.250 Kunden, die im Schnitt 20 Euro ausgeben), muss der Handler vor
EinfUhrung des Cash-Back-Systems fur etwa 15 % der Kunden, die mit
EC-Karte einkaufen, die Gebuhren in Hohe von 112,50 Euro pro Tag
(25.000 Euro - 0,15 - 0,03 = 112,50 Euro) bzw. 2.700 Euro pro Monat
(112,50 Euro * 24 = 2.700 Euro) Ubernehmen. Sie kdnnen hier davon
ausgehen, dass die Kunden, die mit EC-Karte bezahlen und unter der
Einkaufssumme von 2,70 Euro bleiben flr die pauschal 8 Cent Gebuhren
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berechnet werden, zu vernachlassigen sind. Nach der EinfUhrung des
Cashback-Systems mochten vielleicht 30 % der Kunden mit EC-Karte
zahlen, wodurch sich die GebUhren verdoppeln wirden und der Handler
im Monat zusatzliche 2.700 Euro (also insgesamt 5.400 Euro GebuUhren)
bezahlen musste.

Verrechnet man die moglichen Kosteneinsparungen mit den neu
entstehenden Kosten, so ergibt sich ein monatlicher Verlust von 1.640
Euro (1.060 Euro - 2.700 Euro = -1.640 Euro).

Schritt 4: Der Umsatz

Bisher haben Sie gezeigt, wie sich die Kosten bei Einfuhrung eines
Cashback-Systems verhalten. Nun sollen Sie erlautern, wie sich der
Umsatz entwickeln wirde. Dabei kénnen Sie von der Uberlegung
ausgehen, dass einige Kunden den Supermarkt auch primar anstelle
eines Geldautomaten nutzen kdnnten. Diese Laufkundschaft musste, um
den Cash-Back-Service nutzen zu konnen, eine Kleinigkeit kaufen, die
den Umsatz steigern wurde. Wenn man davon ausgeht, dass dies auf 50
zusatzliche Kunden pro Tag zutrifft, die im Durchschnitt Waren im Wert
von 2,50 Euro kaufen, wird so der Umsatz pro Tag um 125 Euro bzw. pro
Monat um 3.000 Euro gesteigert. Da hier der durchschnittliche
Einkaufswert unter dem Mindestwert von 2,70 Euro liegt, unter welchem
eine PauschalgebUhr von 8 Cent berechnet wird, konnen Sie 4 Euro (50 -
0,08 Euro) pro Tag bzw. 96 Euro pro Monat an GebUuhren abziehen, so
dass der Handler im Endeffekt durch die neu gewonnene Laufkundschaft
pro Monat 2.904 Euro mehr an Umsatz hat. Je nach Lage des
Supermarktes (etwa bei einer [andlichen Gegend mit einer geringen
Automatendichte) kann diese Zahl auch noch hoher liegen. Es ist
weiterhin moglich, dass der Supermarkt weitere zusatzliche Kunden
gewinnen kann, wenn die Kundenzufriedenheit mit dem Service
uberdurchschnittlich hoch ist.

Schritt 5: Der Service

Zufriedene Kunden sind das A und O im Einzelhandel. Mit Hilfe des
Cashback-Systems kann der Handler gegen eine der grolsten
Beschwerdequellen - zu lange Schlangen an den Kassen - vorgehen.
Und zwar einerseits dadurch, dass - nach einer kurzen
Umgewohnungsphase - das Bezahlen mit der EC-Karte schneller geht,
als das Bezahlen mit Bargeld und andererseits, weil durch weniger
Kassenleerungen groRere Unterbrechungen beim Kassieren seltener
werden. Zudem wird es die Kundschaft zu schatzen wissen, dass sie in
diesem Supermarkt einen zusatzlichen Service in Anspruch nehmen



