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Die Mutter
aller Bildungsmarkte

Hochschulbildung in den USA

| ULRICH SCHREITERER | Inden USA konkurrieren
seit jeher private und o6ffentliche Hochschulen auf einem vom Staat weitgehend
ungeregelten, nach eigenen Gesetzen funktionierenden Markt. Auf diesem
Bildungsmarkt tummeln sich seit einiger Zeit Hochschul-Unternehmen, fiir die
Bildung ein Geschéft ist und der Gewinn im Vordergrund steht.

eltweit erleben wir, wie
Hochschulen und Studi-
enangebote,  getrieben

von einer rasant steigenden Nachfrage
nach tertidrer Bildung, immer weiter ex-
pandieren. Die nachhaltige ,Verberufli-
chung® der Hochschulbildung bei
gleichzeitiger ,Verwissenschaftlichung“
von immer mehr Berufsfeldern leistet
dieser Entwicklung kriftigen Vorschub.
Von dieser Welle profitieren insbeson-
dere private Hochschulen. Nahezu
iberall wachsen ihre Studentenzahlen
viel schneller als die staatlicher Hoch-
schulen, in asiatischen Schwellenldn-
dern mit vollig unzureichenden Ausbil-
dungskapazititen und strengen Zu-
gangshiirden im oOffentlichen Hoch-
schulwesen ebenso wie in Ost- und
Siideuropa, Lateinamerika und sogar
den USA. Nach Schitzungen der
UNESCO ist heute weltweit mehr als
ein Drittel aller Studierender an priva-
ten Hochschulen eingeschrieben, in In-
donesien, Japan und Siidkorea sind es
sogar mehr als 70 Prozent. Sind wir also
auf dem Weg zu einem ,globalen Bil-
dungsmarkt“ und amerikanischen Ver-
héltnissen in der Hochschulbildung?
Tatsdchlich hatte Hochschulbildung
in den USA seit jeher ihren Preis. Priva-
te und offentliche Hochschulen kon-
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kurrieren hier auf einem vom Staat
weitgehend ungeregelten Markt heftig
um Leistungen, Reputation, Prestige
und Studienbewerber. In der offentli-
chen Wahrnehmung wie auf dem Ar-
beitsmarkt bemisst sich der Wert eines
Studienabschlusses wesentlich nach

»Von den 20,4 Millionen
Studierenden in den USA
studieren 72,5 Prozent in

offentlichen Einrichtungen.«

dem Ruf der ihn verleihenden Hoch-
schule, ihrem Marktwert. 62,8 Prozent
der insgesamt 4 500 tertidren Bildungs-
einrichtungen befinden sich in privater
Tragerschaft, von den 2 800 Hochschu-
len sind es sogar mehr als drei Viertel
(75,8 Prozent). Bei den Einschreibun-
gen sieht es vollig anders aus: Von den
insgesamt 20,4 Millionen Studierenden
in den USA studieren 72,5 Prozent in
offentlichen Einrichtungen wie Com-
munity Colleges oder staatliche Hoch-
schulen. Von den ,Hochschiilern“ im
engeren Sinne (Bachelor- und postgra-
dual Studierende) sind es 59,7 Prozent.
Einer deutlichen Uberzahl privater
Hochschulen steht demnach eine Mehr-

zahl von Studierenden an o6ffentlichen
Hochschulen gegeniiber.

Kein x-beliebiger Markt
Dieses Markt-Bild kann jedoch triigen.
Denn erstens ist die Hochschulbildung
kein x-beliebiger Markt wie jeder ande-
re, sondern ein sehr spezieller. Zwar
herrschen auch hier Konkurrenz und
Kostendruck, und gelegentlich muss ei-
ne Hochschule schlieRBen, weil sie bei-
dem nicht mehr standhalten kann. Aber
gekampft wird nicht um Marktanteile
oder Gewinne, sondern um ein
ganz besonderes Gut, ndmlich Re-
putation und Prestige, die sich u.a.
in der Attraktivitét fiir Studierende
und moglichst hohen Ablehnungs-
raten (als Qualitdtssurrogat) aus-
driicken. Und zweitens gibt es auf
diesem Markt eine Reihe wichtiger
Akteure, die sich wenig um 6konomi-
sche Nutzenoptimierung scheren. Fiir
sie zdhlt nicht Masse, sondern Klasse,
nicht Wachstum, sondern eine spezielle
mission oder auch besondere Klientel,
deren soziale und wirtschaftliche Teil-
habe sie beférdern wollen. Die Rede ist
von privaten non-for profit Einrichtun-
gen, die mehr als die Halfte aller US-
Hochschulen ausmachen. Mit den Ein-
kommen aus Studiengebiihren, Spen-
den, eigenem Vermogen und staatlichen
Zuwendungen miissen sie natiirlich gut
wirtschaften, diirfen aber aus ihren Ak-
tivitdten in Lehre und Forschung kei-
nen Gewinn erzielen. Es sind solche
Einrichtungen, die das Bild der US-
amerikanischen Hochschulen bestim-
men: Neben den Ivy Leagues mit Har-
vard, Yale oder Princeton gehoren dazu
viele berithmte Universitdten wie Stan-
ford oder das MIT, hochkarétige Liberal
Arts Colleges, weltanschaulich geprigte
Einrichtungen, Frauencolleges und eine
bunte Schar exklusiver Spezialhoch-
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schulen. Welche Marktmacht sie repra-
sentieren, ist den amtlichen Statistiken
nicht zu entnehmen. Fest steht ledig-
lich, dass ihre symbolische Bedeutung
sowie ihr soziales und kulturelles Kapi-
tal als Brand ihre 6konomische Bedeu-
tung weit iibersteigt. Thre
bemerkenswerte Zuriick-
haltung gegeniiber kom-
merziellen Kalkiilen zeigt
sich zum Beispiel daran,
dass sie das lukrative Ge-
schéft mit transnationaler
Hochschulbildung und weltweiten De-
pendancen lange gemieden und ihren
staatlichen englischen und australi-
schen Schwestern iiberlassen haben: Sie
hatten das nicht nétig.

Die wachsende Last der Studi-

engebiihren
Offentliche Hochschulen, die sich heute
nur noch zu weniger als 40 Prozent aus
staatlichen Mitteln finanzieren, stehen
auf dem Bildungsmarkt in direkter Kon-
kurrenz mit den privaten. Studienge-
biihren werden hier wie dort fdllig, und
zwar jedes Jahr mehr. 2009/10 verlang-
ten private non-for profit Hochschulen
im Schnitt 26 273 Dollar pro Jahr, of-

fentliche 18 548. Doch selbst diese Be-
tridge decken bei weitem nicht die Kos-
ten eines Studiums, die infolge des
scharfen Wettbewerbs und der kontinu-
ierlichen , Aufriistung“ von Studienan-
geboten geradezu davonlaufen.

»Die privaten Hochschul-
Unternehmen sind nichts als ein
Dienstleistungs-Provider.«

Trotz erheblicher staatlicher Auf-
wendungen fiir Stipendien und verbil-
ligte Darlehen fiir bediirftige Studieren-
de hdufen sich am Ende des Studiums
die Schulden: 2008 mussten 63 Prozent
der Absolventen 6ffentlicher Hochschu-
len mehr als 20 000 Dollar zuriickzah-
len. Die Schuldenlast der Studienkredi-
te hat sich seit Anfang des Jahrzehnts
verflinffacht. Inzwischen iibersteigt sie
mit 1 000 Milliarden Dollar die fiir pri-
vate Kredite. Vielen Hochschulabsol-
venten fallt es schwer, gut bezahlte Jobs
zu finden und ihre Studienkredite zeit-
nah zuriickzuzahlen. Kein Wunder also,
dass inzwischen viel dariiber spekuliert
wird, ob die Studienkredit-Blase bald

zerplatzt und schwere Turbulenzen aus-
losen wird.

Neue Profiteure: Gewinnorien-

tierte Hochschul-Unternehmen
Paradoxerweise profitiert von diesen
Kalamitédten vor allem ein Typ von Ein-
richtungen, dessen business das Ge-
schift mit Hochschulbildung ist: Der
Marktanteil der for-profit Hochschulen
stieg von zwei Prozent aller Studieren-
den im Jahr 1990 auf inzwischen mehr
als zehn Prozent. 2010 setzten sie schét-
zungsweise 27 Milliarden Dollar mit
Studium und Lehre um, und die Aktien
der 13 borsennotierten Hochschul-Un-
ternehmen schlugen sich deutlich bes-
ser als der S&P-Index. Ihr Platzhirsch,
die zur Apollo Group gehorende Phoe-
nix University, zdhlte 1995 25 000 zah-
lende Studierende; 2010 waren es
455 000. Die Kunden des Bildungsge-
werbes gehoren nicht zur sozialen Elite,
im Gegenteil. Sie erhalten 26 Prozent
aller Pell Grants, der Bundes-Hilfen fiir
einkommensschwache Studierende,
und kommen meist aus bildungsfernen
Familien. Viele sind Mitglieder einer
ethnischen Minderheit und berufstétig.
Ein Drittel ist dlter als 32 Jahre, 70 Pro-
zent sind Frauen. An diesen Hochschu-
len gibt es besonders viele Studienab-
brecher. 96 Prozent derer, die den Ab-
schluss schaffen, haben hohe Schulden,
im Schnitt mehr als 34 000 Dollar.

Warum sind diese Hochschulen
dann trotzdem derart erfolgreich? Die
Antwort liegt auf der Hand: Weil sie
wenig von sich hermachen, kein , Erleb-
nis-Studium®“ und keine Bildung, son-
dern handfeste, beruflich wertvolle
Qualifikationen versprechen und Un-
terrichtsformate nutzen, die den Mog-
lichkeiten und Bediirfnissen ihrer
Klientel entgegenkommen: Online-Kur-
se mit standardisierten Modulen, Be-
treuung rund um die Uhr, Nutzergrup-
pen. Der Kunde steht im Mittelpunkt,
die Hochschule ist nichts als ein Dienst-
leistungs-Provider.

Ist das unsere Zukunft? Ja und
Nein. Es gibt einen globalen Bildungs-
markt, vor dessen Logik selbst altehr-
wiirdigste Universitdten nicht auf Dauer
gefeit sind. Allerdings ist es ein beson-
derer, vielstimmiger Markt mit ganz un-
terschiedlichen Segmenten, Spielregeln,
Interessen und Akteuren. Gewinnorien-
tierte private Hochschul-Unternehmen
werden darin kiinftig sicher eine starke
Rolle spielen. Ganzlich umkrempeln
und dominieren werden sie ihn jedoch
nicht.



