die Buchung von Trainern oder Coaches be-
nannt.

Ausgehend von den Anldssen ist es relevant
zu wissen, in welcher Form Weiterbildungs-
malinahmen in den Unternehmen realisiert
werden. Zundchst sei hierzu das Ergebnis
angefiihrt, dass 92,5 Prozent bereits min-
destens einmal einen externen Dienstleis-
ter eingesetzt haben, um ihren Weiterbil-
dungsbedarf zu decken bzw. Vortrdge zu
realisieren. Insgesamt ergibt sich bei den
befragten Unternehmen folgende Vertei-
lung: WeiterbildungsmaRnahmen werden
aktuell zu 36,7 Prozent durch interne Trai-
ner realisiert. Entsprechend werden im
Durchschnitt 59,7 Prozent der durchgefiihr-
ten Personalentwicklungsmalinahmen (Se-
minare, Workshops und Vortrage) durch ex-
terne Dienstleister abgedeckt. Hier stehen
Einzeltrainer und -berater mit 89,4 Prozent
an oberster Stelle, gefolgt von Trainings-
VE rtra uen Sg ut SCh affen und Beratungsinstituten (72,4 Prozent),

Coaches (63,4 Prozent) und Speaker bzw.

Redner (30,9 Prozent).

Bildungsanbieter — Bildungsnachfrager: die neuesten Trends

Das ,,Deutsche Institut fiir Marketing” priisentiert derzeit die Ergebnisse seiner neuen

Studie ,,Marketing im Weiterbildungsmarkt 2008/2009", in der 200 Bildungsanbieter ~ Bei der Beauftragung von Trainern spielen
(Trainer, Coaches, Speaker) sowie 130 Personalverantwortliche befragt wurden. Die  unterschiedliche Auswahlkriterien eine
Studie stellt Anforderungen der professionellen Kunden (Personalverantwortliche) den  Rolle. Natiirlich ist es fiir einen Trainer sehr
Vorgehensweisen und Marketingaktivititen der Anbieter aus der Trainer-, Berater- und  interessant, welche Kriterien ein Personal-
Speaker-Szene gegeniiber. Es wurde unter anderen nach den Griinden fiir die Buchung  entwickler fiir die Auswahl eines passenden
von Trainern gefragt sowie danach welche Anforderungen an Bildungsanbieter gestellt  Dienstleisters heranzieht. Am wichtigsten
werden und wie bei der Suche nach Angeboten vorgegangen wird. Auf der Anbietersei-  stufen die Probanden die Kriterien ,Qua-
te wurden die Methoden, Positionierungen und Marketingmaf3nahmen der Trainer er-  litat der Leistung”, ,Anpassung an die

hoben. Im folgenden Beitrag finden Sie einige spannende Ergebnisse der Studie. Kundenwiinsche”, ,Kundenorientierung”,
Die Griinde, warum ein Trainer gebucht Wie wichtig sind fiir Sie bei der Trainer-/Referentenauswahl
wird, kdnnen sehr unterschiedlich sein. Die folgende Kriterien?

meisten Personalentwickler fiihren die

Griinde ,Weiterbildung der Mitarbeiter” | Qualitstder Leistung W

(89,6 Prozent) bzw. ,Hoherqualifizierung | Kundenorientierung -1"‘“’

der Mitarbeiter” (67,9 Prozent) an, aber Anpassung an Kundenwiinsche _-1-4"
auch ,Motivation der Mitarbeiter” (53,7 Dienstleistung/Service I 67
Prozent), ,.Belohnung fiir sehr gute Arbeit” Konzeption _ 174

(23,8 Prozent) spielen eine sehr groRe Rol- Kompetente Fachberatung _ 175

le. Immer bedeutungsvoller wird das Flexibilitt _1,92

Weiterbildungsthema im Rahmen von Chan- Langjahrige Berufserfahrung | 2 27

ge-Management-Prozessen. Fiir immerhin Persénlicher Kontakt '_2.23-
5.1,5 Prozent der Befra}gten ste:lleq hier Trai- Preis _ 23
mngsme'lfSnahmen einen w1cht1gen B(?- g —2.55
standteil dar, um die Mitarbeiter auf die

. . . . . . Schulungsunterlagen / Medien —2-3‘I
neue Situation einzustimmen und ihre Fa- - ’
. . Image I, - -0
higkeiten an neue Bedingungen anzupas-

sen. Auch die Zielsetzung, die tigliche Ar- | Qualitsnachweis _3'3-2
beit der Mitarbeiter effizienter zu | DemeDVDs/CDs - : _ .
gestalten, wird von 41 Prozent der Perso- 1.0 15 20 25 30 35 4,0 45
nalverantwortlichen als wichtiger Grund fiir (A a——

e s = = . = = _ = o
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~Dienstleistung” sowie ,Kompetenz in der
Beratung” ein. Nachrangig scheinen Demo-
DVDs und -CDs bzw. Qualitdatsnachweise
durch z.B. Awards zu sein. Diese Kriterien
werden zumindest als sehr unwichtig ein-
gestuft. Die befragten Trainer stellen aus
ihrer Sicht dhnliche Kriterien heraus.
Immerhin 82 Prozent sind der Meinung,
dass ihre Qualitdt einen Wetthewerbsfaktor
darstellt. Kurz darauf folgen die Kriterien
~Berufserfahrung”, ,persdnliche Kontakte”
und ,Kundenorientierung”. Der Preis wird
weniger als Wettbewerbsfaktor gesehen -
lediglich 10 Prozent stellen dieses Krite-
rium als Wettbewerbsfaktor dar.

Bei der Frage nach den relevanten Themen
fiir Unternehmen nehmen weiterhin Klassi-
ker wie ,Vertrieb” (62,7 Prozent), ,Team-
Building” (58,2 Prozent), ,Personal- und
Unternehmensfiihrung” (58,2 Prozent),
~Projekt- und Prozessmanagement” (47,8
Prozent) Spitzenplétze ein. Soziale Kompe-
tenzen wie ,Motivation” (47,8 Prozent),
JSprachen und Interkulturelles Training”
(38,8 Prozent) spielen ebenso eine wichti-
ge Rolle. Die Angebotsthemen der Trainer,
Berater und Speaker decken sich dement-
sprechend laut Studie mit den wichtigsten
Themen. Seminare, Trainings und Vortrage
zum Thema Motivation werden sogar neben
Personal- und Unternehmensfiihrung ver-
mehrt angeboten. Trendthemen wie ,IT und
Neue Medien” oder ,Gesundheit und Fit-
ness” scheinen dagegen mit 5,3 Prozent
noch keine grof3e Rolle im Einkaufsverhal-
ten der Personalentwicklung zu spielen.

Das nachgefragte Methodenspektrum deckt
sowohl die Klassiker als auch die eher exo-
tischen Themen ab. Inhouse-Seminare
(91,7 Prozent), offene Seminare (70,8 Pro-
zent) und Workshops (78,3 Prozent) geho-
ren zum Standardrepertoire der Personalab-
teilung. Die aktuellen Trendmethoden wie
Lehrbriefe (15 Prozent), Podcasts (6,7 Pro-
zent), Fallstudien (19,2 Prozent) und Hor-
biicher (12,5 Prozent) sind noch nicht so
weit verbreitet. Auch in der Zukunft werden
sich nach Einschdatzung der Personalent-
wickler die Prioritdten nur bedingt verdn-
dern. Es ist allerdings immer noch ein star-
ker Trend zur Individualisierung und
Professionalisierung zu beobachten.

Wesentliche Informationskandle der Perso-
nalentwickler sind personliche Kandle. Am
wichtigsten werden bei der Auswahl eines
Trainers Empfehlungen, Networking, Inter-

Empfehlungen

Networking
Veranstaltungen

Internet

05 1

o

Wie gehen Sie bei der Suche eines Bildungsanbieters vor?

cetoneven . T, ‘-
selbst erleben 5

n
]
=~

(1 = sehr wichtig; 6 = (berhaupt nicht wichtig)

2,46

1.5 2 25 3

Weiterbildung der
Mitarbeiter

Hoherqualifizierung der
Mitarbeiter

Motivation fiir bessere
Arbeit

Change-Prozesse
begleiten

Arbeitsalltag erleichtern

Was sind die Griinde fiir Buchungen von Bildungsanbietern in lhrem
Unternehmen?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 80%  100%

(Mehrfachnennungen méglich)

89,6%

67,9%

53,7%

51,5%

41,0%

net und Veranstaltungen eingeschatzt. An-
zeigen in Fachzeitschriften spielen schein-
bar keine Rolle. Auch die Zusammenarbeit
mit Traineragenturen scheint keine groRere
Bedeutung auf der Kundenseite zu haben.
Als wesentliche Anforderungen an Trainer
hat sich der Praxisbezug manifestiert. Da-
neben werden Verstandlichkeit, fachliche
Kompetenz, Anschaulichkeit und Authenti-
zitdt gefordert. Alle Anforderungskriterien
sind fiir die Personalentscheider wichtig.

Interessanterweise wird das Entertainment
des Trainers als nicht so wichtig angesehen.
Diese Anforderungen werden aber schein-
bar nicht immer erfiillt. Der Wissenstransfer
wird von fast der Halfte der befragten Per-
sonalentwickler nicht kontrolliert (42,6
Prozent) und funktioniert nach eigenem
Bekunden nur mittelmaRig.

Das Honorar ist immer wieder eine wichtige
Frage. Fast 20 Prozent der Trainer geben ei-
nen Tagessatz von unter 1.000 Euro an.
Gleichzeitig liegen aber 40 Prozent {iber
1.500 Euro. Die Spanne ist daher sehr grof®
und auf einige Faktoren zuriickzufiihren,
die auch in den vorherigen Studien zu be-
obachten waren: Die aktive Marktbearbei-
tung, die Berufserfahrung, das Alter sowie
das bearbeitete Marktsegment haben einen

signifikanten Einfluss auf die Hohe des re-
alisierten Honorars. Deutlich wurde zudem,
dass Speaker ein deutlich hoheres Honorar
realisieren konnen als Trainer.

Fazit der Studie

Die Personalentwickler stehen vor der Her-
ausforderung, ein Vertrauensgut zu be-
schaffen. Der Entscheider muss im Vorfeld
darauf vertrauen, dass der Trainer eine gute
Leistung erbringt. Sein Nachfrage- und In-
formationsverhalten ist dementsprechend
auf personliche Kommunikationsmittel aus-
gerichtet. Eine Chance fiir gute Trainer.
Denn ein guter Trainer sollte auch gut kom-
munizieren kdnnen.

Die Studie wurde nach 2003 und 2005 nun
zum dritten Mal durchgefiihrt. Die Gesamt-
ergebnisse sind als Studienbuch unter der
ISBN 978-3-9377-6305-7 im Handel verof-
fentlicht oder beim Deutschen Institut fiir
Marketing in Koln zu bestellen.

DIM-Deutsches Institut fiir Marketing GmbH
Prof. Dr. Michael Bernecker
Hohenstaufenring 43-45, 50674 Koln
Tel.: 0221/9955510-0, Fax: -77

E-Mail: info@marketinginstitut.biz
www.bildungsmarketing.biz
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