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Mit Abholstationen
regional einkaufen

Wie kleine Händler vom neuen Paketboxen-Trend profitieren können  Seite 6
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sind heikle Güter. Wie 
Corona den Handel 
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Mit Nachhilfeunterricht lässt sich richtig viel 
Geld verdienen - wenn man es groß aufzieht. 
Genau das haben Felix Ohswald und Gregor 
Müller mit ihrem Unternehmen GoStudent 
gemacht. 2016 versuchten sie es zunächst mit 
einem Hausaufgaben-Chat, doch „die Bereit-
schaft, dafür Geld auszugeben, war nicht so 
da”, erinnert sich der studierte Betriebswirt 
Müller. Fast drei Jahre lang haben sie an dem 
richtigen Konzept gearbeitet - und seitdem geht 
ihr Unternehmen regelrecht durch die Decke: 
Fast 400 Mitarbeiter arbeiten bereits für GoStu-
dent, 180 davon in Wien, der Rest in den Au-
ßenstellen Düsseldorf, Berlin, Madrid, Lyon, 
Mailand und London. Mehr als 3000 Nachhilfe-
lehrer arbeiten im Auftrag von GoStudent und 
helfen rund 10.000 Schülern, die gewünschten 
Noten zu erreichen.

GoStudent spielt dabei die Schnittstelle zwi-
schen den Kindern bzw. ihren Eltern und den 
Lehrern: „Eltern suchen oft in der eigenen Be-
kanntschaft nach einem Nachhilfelehrer, dabei 
gibt es einen viel größeren Pool”, sagt der stu-
dierte Mathematiker Ohswald. Den passenden 
Lehrer zum jeweiligen Kind zu finden und die 
Eltern zu beraten, genau darum bemühen sich 

die Mitarbeiter von GoStudent: Wer einen Nach-
hilfelehrer sucht, meldet sich auf der Homepage 
von GoStudent mit wenigen Basisinfos an. Kurz 
darauf folgt ein Anruf, in dem der Bedarf genau 
erhoben wird. Der Lehrer wird ausgewählt und 
eine kostenlose Probestunde vereinbart. Danach 
wird das weitere Programm festgelegt. „Es geht 
nie um einzelne Stunden, sondern immer um 
ein langfristiges Aufbauprogramm”, sagt Müller. 
Der Unterricht findet ausschließlich online statt. 
Hausaufgaben, Schularbeitstermine und Noten 
werden im System erfasst. Auf dieser Basis er-
folgt ein laufendes Monitoring des Lernerfolgs.

Vor kurzem hat GoStudent eine weitere In-
vestment-Runde abgeschlossen: Mit frischen 
70 Millionen Euro soll nun der künftige Wachs-
tumskurs finanziert werden. Bis Jahresende will 
GoStudent in 15 Ländern vertreten sein und auf 
800 Mitarbeiter anwachsen. 	            (gp)

	f www.gostudent.org
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Online-Nachhilfe als Millionengeschäft: 
GoStudent setzt völlig neue Maßstäbe.

„Die Nachfrage ist derartig groß, 
dass wir kaum nachkommen.” 

IT-Dienstleistung im Nachhilfeunterricht

Felix Ohswald und Gregor Müller, GoStudent
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attraktiver für Kunden zu gestalten”, erklärt sie. 
Zugute kommt der ausgebildeten Architektin 
dabei jahrzehntelange Erfahrung bei internatio-
nalen Projekten mit renommierten Marken wie 
Apple, Nike, Humanic, Palmers etc. „Nicht nur 
der Umbau von nahezu 160 Shops in Europa 
lag in meiner Verantwortung, oftmals auch de-
ren Konzeption”, schildert Kriz, die Einkaufen 
wieder zum Erlebnis machen und alle Sinne 
ansprechen will. „Hier liegt auch die Stärke ge-
genüber dem Onlinehandel: Online eingekauft 
hat jeder schon einmal, und viele werden es wei-
terhin tun - aber das Erlebnis, das Gefühl und 

die Stimmung bekommt man nur im Geschäft. 
Hier müssen viele Händler umdenken und den 
Kunden einen Mehrwert bieten”, betont sie und 
empfiehlt: „Weniger ist oft mehr. Eine über-
sichtliche, zielgruppenoptimierte Präsentation 
und persönliche Beratung sind der Key in der 
Offline-Welt”, so Kriz, die ihre Kunden während 
der Pandemie auch online als „Point of Sale Doc-
tor” unterstützt. „Ich begleite meine Kunden 
via Smartphone durch die Geschäfte und stelle 
ihnen meine Expertise während des Lockdowns 
online zur Verfügung.” 

	f pointofsale.doctor

Kundenführung, Düfte, Licht und Farben spie-
len bei der Gestaltung von Geschäftsflächen eine 
wesentliche Rolle. Das weiß auch Heidemarie 
Kriz, Architektin, Retail-Expertin und „Point of 
Sale Doctor”. „Ich arbeite bereits seit mehr als 25 
Jahren im Retail-Bereich und berate Einzelhänd-
ler dabei, ihren Point of Sale, aber auch Auslagen 

„Weniger ist oft mehr. Man muss
sich an der Zielgruppe orientieren.” 

Innenarchitektur-Beratung für Geschäftslokale 

Heidemarie Kriz, Architektin und Retail-Expertin

(ee)
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