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1. Vorwort

Aufgrund des raschen technologischen und demographischen Wandels wird die strategische
Wichtigkeit von Investitionen in die Weiterbildung in Zukunft weiter zunehmen. Effiziente und
effektive Investitionen in die Férderung und Weiterentwicklung der Mitarbeitenden sind des-
halb gerade fur kleine und mittlere Unternehmen (KMU) ein entscheidender Wettbewerbsfak-
tor.

Mehrere Studien zur betrieblichen Weiterbildung in der Schweiz zeigen, dass viele KMU
Weiterbildung nicht oder nicht gezielt einsetzen. Geméss der Studie ,KMU und die Rolle der
Weiterbildung® des SVEB und der Universitat Zirich aus dem Jahr 2005 haben mehr als ein
Drittel der Schweizer KMU in einem Zeitraum von 3 Jahren in keiner Art und Weise in Wei-
terbildung investiert. Der Verzicht auf Weiterbildungsmassnahmen wird von den KMU haupt-
sachlich mit Zeitmangel, finanziellen Limits sowie Personalknappheit begrindet. Weitere
Ursache ist fehlendes Wissen in Bezug auf die Umsetzung von Weiterbildung im Betrieb. Nur
gerade 11 Prozent der KMU verfugen Uber eine interne Weiterbildungsstrategie.

Weiterbildungsanbieter, welche verstarkt mit KMU arbeiten mochten, stehen entsprechend
vor einer grossen Herausforderung: KMU investieren nur dann in die Weiterbildung ihrer Mit-
arbeiterlnnen, wenn es den Weiterbildungsanbietern gelingt, Weiterbildungsdienstleistungen
bereitzustellen, welche ihre besonderen Bedlrfnisse und Anspriiche sowie die knappen
Ressourcen bertcksichtigen. KMU erwarten von den Weiterbildungsanbietern Unterstltzung
in Form von Beratung, Flexibilitdt, Nahe, Kostenglnstigkeit, Innovation — und ein bisschen
Motivation.

Vor diesem Hintergrund organisierte der SVEB am 26. November 2009 im Rahmen der Be-
rufsmesse Zirich und in Zusammenarbeit mit dem Kantonalen Gewerbeverband Zirich die
Tagung ,lhre Zielgruppe: KMU. Mit innovativen Weiterbildungsdienstleistungen KMU-Kunden
gewinnen®. Mit der Tagung verfolgten wir das Ziel, die verschiedenen Akteure der Weiterbil-
dungslandschaft, also Branchen- und Berufsverbande, Berater, Trainer sowie Weiterbil-
dungsanbieter, zusammenzubringen um Fragestellungen sowie innovative Ansatze fir die
Arbeit mit KMU aus verschiedenen Perspektiven zu diskutieren.

Die im Rahmen der Tagung erarbeiteten Resultate und weiteres Hintergrundmaterial zum
Thema werden im vorliegenden Reader zusammengefasst. Der Reader soll die Ergebnisse
der Tagung fir alle interessierten Weiterbildungsanbieter zuganglich machen und wertvolle
Denkanstdsse bieten. Die einzelnen Prasentationen sind im Reader nicht enthalten. Sie sind
jedoch auf der Homepage des SVEB kostenlos zuganglich (vgl. im Reader S. 19).

An dieser Stelle méchten wir uns bei allen beteiligten Referentinnen, Partnerinnen und Teil-
nehmerlnnen herzlich fir ihren Beitrag zum Gelingen unserer Tagung bedanken. Es freut
uns, dass die Veranstaltung auf so grosses Interesse gestossen ist und von der grossen
Mehrheit der Teilnehmerinnen — so hat die im Anschluss an die Tagung durchgefiihrte Eva-
luation gezeigt — als sehr informativ und interessant beurteilt wurde.

Bernhard Grémiger, SVEB, Januar 2010
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2. Texte zum Thema

2.1 Die Weiterbildung der Zukunft:

Anytime, anywhere. In kleinen, in grossen und in winzigen Formaten

In Zeiten der Wiki-Okonomie haben Weiterbildungsanbieter, die sich nur als Ablieferer
von Kursen verstehen, keine Chance, stellt Wirtschaftsjournalist Axel Gloger fest. Die
Bildungslandschaft erfihrt eine radikale Umwalzung: Trainer verlieren ihr Wissens-
monopol, Lernende nutzen ein multiples Geflecht an Wissensquellen, zeitsparende
Kleinformate boomen. Wer diesen Trend verkennt, wird vom Markt verschwinden. Die
KMU aber, meint der Trendexperte, haben Grund zu Optimismus: Die neue Wiki-
Education kommt ihren Bediirfnissen entgegen.

Interview mit Axel Gloger, Chefredaktor Trendletter

Interview: Irena Sgier (I1S), SVEB

IS: In einem Artikel aus dem Jahr 2008 (vgl. Literaturhinweis) identifizieren Sie 5 Mega-
trends fiir die Weiterbildungswirtschaft. Einer davon lautet: ,Wiki-Education. Wie die Weiter-
bildungswirtschaft von Vernetzung und dezentraler Produktion profitiert.“ Dort stellen Sie
fest: Bildungsleistungen kommen kiinftig als Hdppchen daher, werden von den Teilnehmen-
den selbst erstellt und bringen eine neue Rolle fiir den Trainer mit sich. Welche Rolle hat der
Trainer in Zukunft?

Axel Gloger: Die Wiki-Okonomie bricht endgiiltig ein altes Monopol. Der Lehrer ist nicht
mehr der alleinige Wissens-Inhaber. Sein Vorsprung ist dahin. Schiler schauen einfach bei
Wikipedia nach — und schon sind sie im Unterricht oft schlauer als der Lehrer. Den Trainern
geht es ebenso. Ihr Wissens- und Kénnensvorsprung schmilzt dahin. Das Wissen finden die
Lernenden in der Datenbank nebenan im Netz, den gewunschten Experten 24/7 auf
Xing.com.

Was bleibt also fir Trainer? Sie haben Vermittlungs- und Enabling-Wissen. Sie kénnen ihren
Teilnehmern mit dem Wie des Lernens helfen, weil sie das Was grosstenteils selbst beherr-
schen. Sie werden das kollektive, in den Képfen der Teilnehmer gebundene Wissen zur Ent-
ladung — und damit zur Nutzung! — bringen. Der gute Trainer kennt die Abkurzung zum Wis-
sensvorsprung fur alle, er ist, dank seiner Expertise, der Fachmann fir den kiirzesten Weg
zum neuen Wissen.

Uberdies sollte er ein Virtuose der neuen Formate sein. Das Frontalseminar ist tot — es lebe
das Frontalseminar, aber nur als eine von sehr vielen anderen Vermittlungsformen. Jedes
Format wird dort eingesetzt, wo es am wirksamsten ist. Der kurze Vortrag fur den schnellen
Uberblick, die Diskussion fiir die Aktivierung des Wissens der Teilnehmer, die 6-Hiite-
Methode von de Bono fir eine 360-Grad-Analyse eines kontroversen Themas, das alle
denkbaren Aspekte in grosser Geschwindigkeit mit einbezieht.
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IS: Inwiefern sind kurze Formate fiir die Arbeit mit KMU interessant?

Axel Gloger: Viele KMU sind Weiterbildungs-Autisten. Sie beteiligen sich nicht an der forma-
len Weiterbildung mit den althergebrachten Formaten — aus gutem Grunde: zu teuer, zu ho-
he zeitliche Kosten, ungewisser bis nicht vorhandener Nutzen, knappe Personaldecke. Inso-
fern werden sich die kurzen Formate als das passende Konzept erweisen, um diese Non-
Weiterbildungskunden doch noch dazu zu bringen, sich diesem Thema zuzuwenden. Es wird
sich schliesslich als Uberlebenswichtig erweisen. Denn in Grey Economies wie der Schweiz
oder Deutschland fehlen gleich zwei Rohstoffe: nachwachsende junge Kdpfe in ausreichen-
der Zahl und jede Art von physischen Rohstoffen. Jedes Barrel Ol und jede Tonne Stahl
werden wir auch in Zukunft importieren missen. Wir bezahlen mit Produkten und Dienstlei-
stungen, die wir mit Hilfe unseres Uberlegenen Wissens geschaffen haben. KMU, die sich
nicht per Weiterbildung am Prozess der Wissensschaffung beteiligen, werden nach und nach
vom Markt verschwinden, weil sie ihren Wettbewerbsvorsprung einbussen.

IS: Miissen die heutigen Anbieter konventioneller Kurse und Lehrgdnge um ihre Zukunft
flirchten?

Axel Gloger: Sie werden sich ein Beispiel an der Milka-Schokolade nehmen. Wenn Milka
immer noch nur die 100-Gramm-Tafel anbdte, ware der Hersteller 1angst bankrott. Erst das
Multi-Format-Angebot bringt heute den Erfolg. Milka gibt es als kleine Tafel, als grosse Tafel,
als angereichertes Luxusprodukt, als Musliriegel und als Osterei. Wir kaufen die Milka heute
nicht nur im Supermarkt aus dem Sussigkeitenregal, sondern auch an der Tankstelle, im
Bahnhof, am Kiosk, aus dem Automaten oder von der Minibar auf einer Bahnfahrt. Die Wei-
terbildungsanbieter werden diese Entwicklung nachholen mussen — auch sie sind Teil der
Anytime-Anywhere-Wirtschaft.

IS: Wenn die Teilnehmenden selbst fiir die Inhalte sorgen: Wie sollen sie dann Neues ler-
nen? Flihrt diese Entwicklung nicht zu einer Kultur des Um-sich-selbst-Kreisens und Wieder-
kduens? Zu einer Entprofessionalisierung der Bildung?

Axel Gloger: In der Wiki-Okonomie haben die Lernenden nicht nur eine Quelle neuen Wis-
sens, den Lehrer, sondern ein multiples Geflecht unterschiedlicher Quellen. Damit steht die
Weiterbildungswirtschaft innerhalb eines Paradigmenwechsels: Die alte Polaritdt mit den
Anbietern auf der einen und den Nachfragern auf der anderen Seite gibt es so nicht mehr. In
Zukunft ist jeder Teilnehmer gleichzeitig Anbieter und Nachfrager von Weiterbildung. Auf den
klassischen Weiterbildungsanbieter kommt damit ein ganzes Bindel neuer Aufgaben zu: Er
organisiert den Wissens-Transfer-Prozess. Er sorgt wie ein Logistiker daflir, dass Wissen
und Kénnen so schnell und kostengiinstig wie moglich an all die Orte findet, wo es am drin-
gendsten gebraucht wird. Uberdies wird ein Thema immer wichtiger, das die meisten Weiter-
bildungsanbieter noch gar nicht auf ihrem Radar haben: Branding. Weiterbildung wird in Zu-
kunft Gber die Kraft einer Marke zum Kunden finden. Der Weiterbildungsveranstalter ist der
Qualitatssicherer, der dafur sorgt, dass der Inhalt nicht beliebig ist, sondern zielgerichtet und
nutzlich fur die Adressaten.

IS: Was halten Sie vom alten Bildungsideal des langen, langsamen, miihevollen Aneignens
und Sich-Vertiefens in einen Stoff?

Axel Gloger: In der primaren Lernphase wird das nach wie vor seinen hohen Stellenwert
behalten. Schule und nachschulische Lernformate wie die Universitat sind dafur die richtigen
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Orte. Hier wird in Wissen investiert, das lange Lernzeiten erfordert — und das lange Halb-
wertzeiten hat. An diesen Orten wird flr das Leben gelernt, nicht fur die sofortige Nutzlich-
keit.

Im beruflichen Umfeld ist das anders. Formate, die die Berufstatigkeit nicht unterbrechen,
erleben einen Boom. Hier gilt das Primat der Okonomie. Lernen muss effizient, effektiv und
anwendungsnah sein.

IS: Sie rechnen damit, dass die demographische Alterung sich auf den Weiterbildungsmarkt
auswirkt. Wie sehen Sie das in Bezug auf die Alteren — sagen wir: die heute (iber 50-
Jéhrigen? Deren Bildungskarrieren fanden zumeist im traditionellen Lehrer-Schiiler-Schema
und ohne multimediale Unterstiitzung statt. Sind diese Zielgruppen in der Lage und bereit,
neue, schnelle Mini-Formate wie das Pecha-Kucha zu nutzen und davon zu profitieren?

Axel Gloger: Ich glaube nicht, dass wir Alternativen haben. Wir missen uns den neuen
Formaten 6ffnen. Wenn wir es nicht tun — die jungen, wissenshungrigen Menschen aus Lan-
dern mit gesunder Demographie wie Indien oder den USA tun es. Sie werden uns auf den
Markten von morgen mit ihren Talenten ausstechen. Allerdings bin ich optimistisch hinsicht-
lich der Lernfahigkeit der Alten Welt. Jeder, der schon einmal an einer Pecha-Kucha-Nacht
oder einem Poetry Slam teilgenommen hat, weiss: Die Begeisterung fur die neuen Formate
kennt keine Altersgrenzen. Sie sind keineswegs nur eine Sache der Jugend.

IS: Mégen und nutzen Sie selbst Mini-Formate?

Axel Gloger: Alles zu seiner Zeit. Wenn aber ein Mini-Format zum Einsatz kommt, ist es
hinsichtlich Treffsicherheit und Impact kaum zu schlagen. Allerdings wissen wir, dass man-
ches Thema auch das lange Format braucht.

IS: Warum hat das Fernsehen die Kurzformate noch nicht entdeckt? Diese Formate miissten
sich doch ideal fiir das Medium eignen, z.B. jeden Abend 1 Pecha-Kucha-Happen von 6 Mi-
nuten 40 Sekunden als tagliche Bildung fiirs Volk? Vielleicht kbnnte man damit sogar die
Bildungsfernen ansprechen?

Axel Gloger: TV ist ein Medium von gestern. Es wird mit seinen Nutzern langsam ausster-
ben. Das zeigen die Mediennutzungsstudien: Fir die Netz-Generation ist TV ein irrelevantes
Medium. Der Trend hat sich langst herausgebildet: TV verliert. Youtube gewinnt. Das sollte
sich auch die Weiterbildungswirtschaft zu Herzen nehmen. Bei der Credit Suisse etwa gibt
es ein richtungsweisendes Projekt. Viele Inhalte werden hier in Formate gefasst, die mit den
Bedurfnissen der Wiki-Okonomie kompatibel sind. Markus Simon von der Credit Suisse Bu-
siness School hat hier Pionierarbeit geleistet, die vorbildhaft ist.

IS: Welche Trends sollten Weiterbildungsanbieter neben der ,Verkiirzung der Formate* heu-
te erkennen, um den Konkurrenten im Firmenkundengeschéft in 3 Jahren einen Schritt vor-
aus zu sein?

Axel Gloger: Okonomisierung. Markenbildung. Uberdies: Educonsulting. Der erfolgreiche
Weiterbildungsanbieter von morgen steht seinen Kunden als Berater in eigener Sache zur
Verfugung. Er verknupft die bei seinem Kunden ablaufenden Transformationsprozesse mit
den richtigen Formaten zur richtigen Zeit. Weiterbildungsanbieter, die sich nur als Ablieferer
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von Kursen und Teilnehmertagen verstehen, werden bei den Ansprichen der Kunden von
morgen keine Chancen mehr haben.

IS: Was raten Sie den Anhédngern der alten Langformen: den Leuten, die gern zwei Stunden
im Kursraum sitzen und sich erzéhlen lassen, was sie auch in sechseinhalb Minuten Youtube
plus gemditlicher Lektiire am Kamin haben kénnten?

Axel Gloger: Wenn es dafir eine Nachfrage gibt, wird der Markt dafiir auch ein Angebot
schaffen. Wer heute einen Mercedes 190SL von 1961 haben will, kann den auch kaufen.
Allerdings ist das kein Massenmarkt mehr.

Axel Gloger ist Wirtschaftsjournalist, Chefredaktor des Zukunfts-Informationsdienstes
Trendletter (www.trendletter.de) und Autor des Blogs www.ueber-morgen.net. Er beschéaftigt
sich seit den achtziger Jahren mit Zukunftsfragen und spurt Trends auf, die Gesellschaft und
Wirtschaft verandern.

Literaturhinweis:

Axel Gloger. Funf Trends fur die Weiterbildungswirtschaft. In: Manager-Seminare 2008,
S. 71-90
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2.2 Weiterbildungs-Minis: Der Vormarsch der Happchen-Formate

Unsere Kinder machen es vor: Der Zeitrahmen, in dem sich ein Mensch genau einer
Sache oder einem Vorgang widmen will, schrumpft weiter. Auch die Weiterbildungs-
wirtschaft wird sich mit den Folgen der verkiirzten Aufmerksamkeitsspanne beschaf-
tigen miissen. Pioniere, die sich mit kurzen Formaten beschiftigen und ihren Teil-
nehmern Weiterbildung im Happchen-Format servieren, werden vom Markt belohnt.

Axel Gloger Chefredaktor Trendletter

Nicht nur die Marke zahlt zu den Trendthemen im Weiterbildungsgeschaft. Auch bei den
Formaten sind einige starke Veranderungen erkennbar, die den Markt in den nachsten Jah-
ren pragen werden. AuslOser dieses Trends sind die Veranderungen in den Unternehmen.
Hier wird eine Beobachtung immer deutlicher, die Harry Holzheu formuliert: ,Die Fuhrungs-
krafte stehen unter Druck. In immer kirzerer Zeit muss immer mehr erreicht werden®, sagt
der Zurcher Kommunikationstrainer. Schlanke Hierarchien, das allgegenwartige Profit-
Center-Prinzip und der Druck der Mindestrenditen hinterlassen hier ihre Spuren. Anwesen-
heit im Geschéaft gilt als Pflicht, Urlaub ist ein lastiger Storfaktor in vielen Unternehmen, so
die gangige Sichtweise.

Das hat Folgen auch fir die Weiterbildung. Flhrungskrafte und Manager, die den ganzen
Arbeitstag von frih bis spat den internen und externen Kunden nachjagen, haben kaum Ge-
legenheit, sich um grossformatige Weiterbildung zu kimmern. Lernen im Kurzformat ist ein
neuer, starker Trend. An vielen Orten im Business bliihen derzeit die kleinen Formate. Kurz
schlagt lang, schnell sticht langatmig, so scheint das neue Mantra fir Seminare, Prasenta-
tionen und Weiterbildung zu lauten.

In Bern etwa haben sich drei Innovatorinnen von der Fachhochschule fur Architektur, Holz und
Bau zusammengetan. Die Veranstaltungen von Jeanette Beck, Ulrike Franklin-Habermalz und
Céline Guibat sind vor allem eines: kurzweilig. Allein im Herbst 2008 fiihrten die engagierten
Ausrichterinnen zwei Veranstaltungen durch, nach insgesamt zehn in den drei Jahren zuvor.
Ein typischer Abend im Kornhaus in Bern besteht aus 20 Prasentationen. Alle Referenten stel-
len sich einer harten Regel - pro Vortrag sind nur 20 Folien zugelassen. Jede davon darf héch-
stens 20 Sekunden gezeigt werden. Auf diese Weise werden Laberer und Langweiler im Zaum
gehalten, ein Vortrag ist nach genau 6 Minuten 40 Sekunden voruber. Effekt der strengen Vor-
gabe: Wahrend bei anderen Veranstaltern gerade das zweite, dreiviertelstindige Referat lauft,
haben die Teilnehmer in Bern schon an die zehn Vortrage gehort.

,Das gibt eine ungeheure Dynamik®, sagt Jeanette Beck. Bei einem Vortrag an ihrer FH vor
vier Jahren hatte sie das neue Format kennen gelernt. Es stammt aus Japan, heisst dort
Pecha Kucha (Aussprache: petscha-kutscha) und wurde von den Architekten Astrid Klein
und Mark Dytham entwickelt. Seit der ersten Veranstaltung im Jahr 2003 bei einem Design-
forum in Tokio hat es seinen Siegeszug um die Welt angetreten - die sogenannten Pecha-
Kucha-Nights gab es schon in tUber 80 Stadten der Welt, neben Bern kamen auch in Zirich,
Berlin, Wien und Paris die Freunde des Kurzformats zusammen. Aus einer einzelnen Initiati-
ve ist so eine Bewegung geworden, die rasch einen grossen Kreis von Verblindeten gewon-
nen hat. Die Organisationsstruktur ist locker, es besteht ein Netz von Internet-Kontakten, die
sich gegenseitig befruchten. Beachtlich ist, dass das neue Format per Selbstorganisation die
Welt erobert hat. Eine Ausrichter-Zentrale gibt es nicht.
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Auch Casey Kelbaugh gehoért zu den Anhangern des kurzen Vortrages, der Amerikaner be-
grindete sein eigenes Format: Zu seinen sogenannten Slideluck Potshows kommen heute
800 bis 1’200 Menschen, die jingsten der New Yorker Anldsse mussten wegen Uberfiillung
geschlossen werden, so gross war der Zulauf. Die Potshows sind ein enger Verwandter von
Pecha Kucha - nur dass hier die Zeit fur den Vortrag sogar noch strikter begrenzt ist, ndmlich
auf finf Minuten.

Zwar sind Potshow und Pecha Kucha in erster Line in der Kunst-, Design- und Architekten-
Szene verbreitet. Doch was dort passiert, hat oft Signalwirkung fur den Rest der Gesell-
schaft. Bei der Credit Suisse (CS) zum Beispiel ist das Signal schon angekommen. ,Learning
Nuggets®, so nennt Markus Simon, Leiter des Virtual Campus der CS Business School, das,
was wissenshungrigen Mitarbeitern heute serviert wird — Happchen fiir das schnelle Lernen
Uberall und jederzeit. Ein Beispiel: Ganze sechs Minuten lang war ein Lernfilm, der die CS-
Mitarbeiter weltweit Uber die weltweite Bankenkrise aufklarte.

»Wir haben zwei Experten aus der volkswirtschaftlichen Abteilung vor laufender Kamera be-
fragt. Dann wurde das Material zusammengeschnitten®, erklart Simon das Vorgehen bei der
Erstellung des Videos. Der Erfolg liess nicht lange auf sich warten: 5700-mal wurde der
Kurzfilm heruntergeladen, und das innerhalb von nur zehn Tagen! Ein Vortrag oder ein Se-
minar hatte in so kurzer Zeit nicht einmal einen Bruchteil dieser Reichweite.

Das Subprime-Lehrmaterial ist nicht das einzige Angebot. Die 50’000-Mitarbeiter-Bank hat
inzwischen einen kleinen, firmeninternen Bruder zum Videoportal Youtube geschaffen. Des-
sen Name zeigt die Verwandtschaft: CStube. Hier kdnnen Mitarbeiter sich auch zu anderen
Themen informieren, etwa gibt es Kurzfilme tber ,Wie fihre ich ein wirksames Mitarbeiter-
gesprach?“ oder ,Was bei einem Einstellungs-Interview zu beachten ist".

Diese Angebote entsprechen dem Zeitgeist: ,Mitarbeiter wollen direkt am Arbeitsplatz lernen®,
beschreibt CS-Weiterbildungsmann Simon den Bedarf. Oft misse neues Wissen sehr rasch
nach dem Just-in-Time-Prinzip an die Mitarbeiter weltweit verbreitet werden. Die kurze, digitale
Lerneinheit konne hier weit mehr leisten als eine Rundmail oder ein konventionelles Training -
vor allem wegen der schnellen Verfligbarkeit und dem Héchstmass an zeitlicher Flexibilitat.

Fritz Haselbeck bestatigt den Trend. ,Die Flihrungskrafte haben immer weniger Zeit. Sie wollen
kirzere Lerneinheiten®, sagt der Prasident des Verwaltungsrats der ZfU Business School, Thal-
wil. Der Mann muss es wissen, das von ihm gegriindete Weiterbildungsinstitut ist seit 30 Jahren
am Markt - und steigt auf die neuen Anforderungen ein. ,Wir fihren heute weit mehr kirzere
Veranstaltungen durch als friher®, sagt Haselbeck. Kurz, das heisst im Falle ZfU zum Beispiel,
dass Abend-Anlasse angeboten werden, die ein bestimmtes Fuhrungsthema anreissen.

Allerdings ist der Weiterbildungs-Veteran skeptisch gegenuber den Ultrakurz-Formaten:
,Lernen braucht Zeit. In finf Minuten kann man allenfalls einen Aha-Effekt hertiberbringen.*
Bei der Credit Suisse teilt man diese Einsicht durchaus: Lernen nach dem Youtube-Format
ist in der Zlrcher Bank bei weitem nicht alles. Wer nach einem 6-Minuten-Lehrfilm mehr wis-
sen will, kann sich zu vertiefendem Material weiterklicken. ,Langere Videos, Texte zum Le-
sen und E-Learning-Angebote®, beschreibt Markus Simon die Substanz, die hinter den Appe-
tithappen steht.

Die Happchen- und Youtube-Formate laufen also auf eine zusatzliche Schiene hinaus. Sie
werden nicht unbedingt andere Formate verdrangen, sondern dienen eher der allgemeinen
Komprimierung und Beschleunigung der Stoffibermittlung. Sie bedienen das verbreitete Be-
dirfnis nach Kirze und Uberblick, bei gleichzeitig minimaler Unterbrechung der eigentlichen
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Arbeit des Teilnehmers. Sie dienen zudem als Eingangskanal in andere, umfassendere For-
mate: Teilnehmer, die mehr Information und Tiefgang winschen, kénnen sich von einem
Kurz-Format in langere Formate begeben. Hier findet dann auch das eigentliche verhaltens-
andernde Training statt, was das Fiunf-Minuten-Format nicht leisten kann.

Den Gewohnheiten internetversierter Mitarbeitergruppen kommen die Kurzformate entgegen.
Diese Zielgruppe ist dadurch gekennzeichnet, dass sie mit dem Internet und digitalen Medi-
en gross geworden ist. Die heute 20- bis 25-Jahrigen kennen die Zeit ohne die digitalen Me-
dien nicht mehr, schon wahrend ihrer Jugend gab es den PC (auf dem Markt seit 1986), spa-
ter kamen Mobiltelefonie, Internet und drahtloser Netzzugang hinzu. Fir diese Altersklasse
sind die kurzformatigen Informationskanéle der Standard, zudem ist man es gewohnt, sich
mit mehreren Medien gleichzeitig zu beschaftigen. Entsprechend kurz ist die Spanne der
personlichen Aufmerksamkeit. Bei einem CS-Firmenvideo etwa sind nach 6 Minuten noch
100 Prozent der Zuschauer dabei, ab der 7. Minute aber fallt die Teilnehmerzahl stark ab.
Das bt einen starken Druck aus, die Inhalte zu komprimieren, zumal wenn es sich um den
ersten Einstieg in ein neues Thema handelt.

Uberblick Kurzformate

Pecha Kucha

Format: Abendveranstaltung, Pecha-Kucha-Night: 20 Vortrage zu 20 Folien a
20 Sekunden um 20 Uhr 20.
TN-Zahl: 80-200

Grindung: 2003 in Tokio
Verbreitung: weltweit

Internet: www.pecha-kucha.org

Slideluck Potshow

Format: Abendveranstaltung, Prasentationen begrenzt auf héchstens 5 Minuten,
Teilnehmer bringen Essen mit.
TN-Zahl: bis 1°200

Grindung: 2000 in Seattle

Verbreitung: weltweit

Internet: www.slideluckpotshow.com

Barcamp

Format: Tagesveranstaltung, Prasentation begrenzt auf 15-20 Minuten,
Organisation per Selbststeuerung (Wiki).

TN-Zahl: 80-300

Grindung: 2005 in Palo Alto/Kalif.
Verbreitung: weltweit

Internet: www.barcamp.org
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2.3 Wie sieht die Zukunft der Weiterbildung fiur KMU aus?

Zum Abschluss der KMU-Tagung vom 26. November 2009 fand ein moderiertes Po-
diumsgesprach statt, bei dem die Forumsreferentinnen Gelegenheit hatten, einen
Blick in die Zukunft zu wagen und ihre Botschaft an die Weiterbildungsanbieter zu
formulieren. Das Podiumsgesprach gibt in konzentrierter Form das Fazit aller 6 an der
Tagung angebotenen Praxisforen wieder.

Ein Podiumsgespréach unter der Leitung von Ernst Aebi

Redaktion: Aleksandra Nikolic und Irena Sgier, SVEB

Podiumsteilnehmerinnen

Claire Barmettler, S&B Institut.
Forum 6: ODESSA - ein Qualitdtsmodell fir Weiterbildungsdienstleistungen fur KMU.

Axel Gloger, Chefredaktor Trendletter.
Forum 4: Der Siegeszug der Weiterbildungs-Minis: Neue KMU-Kunden mit kurzen
Formaten gewinnen.

Daniel Herzog, Bildungsmarketing GmbH.
Forum 2: Bildung braucht Marketing — Marketinginstrumente fiir das Firmengeschaft.

Bruno Krucker, HF Schreiner Blrgenstock.
Forum 3: Best Practice: Die Weiterbildungsdienstleistungen eines Branchenverbandes
am Beispiel Schreiner.

Andreas Meier, EB Zirich.
Forum 5: Weiterbildungsberatung: Der erste Schritt zu einer vertieften Kooperation mit
KMU.

Volker Stadimiiller, ZFU Business School
Forum 1: Lernallianzen fiir KMU: ein Zukunftsmodell?

Moderation: Ernst Aebi (EA)

Die Ausfuhrungen der Podiumsteilnehmerinnen verweisen teilweise auf Unterlagen, die an
den Praxisforen prasentiert oder abgegeben wurden. Diese Unterlagen sind auf
http://www.alice.ch/de/sveb/tagungen/kmu-tagung-2009/dokumente/ als Downloads verfiig-
bar.
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KMU als Kunden ansprechen

(Die Podiumsteilnehmerinnen hatten je max. 2 Minuten Zeit, ihre Frage zu beantworten)

EA: Herr Gloger, Sie haben in Ihrem Praxisforum (ber Weiterbildungs-Minis gesprochen.
Kénnen Sie kurz ausfiihren, was Weiterbildungs-Minis sind und wie man die Zielgruppe KMU
als Kunden gewinnt?

Axel Gloger: Wenn wir von der Zukunft der Weiterbildung sprechen: Stellen Sie sich bitte
eine Funf-Minuten-Terrine und das Bild eines Coca-Cola-Automaten vor. Weiterbildung wird
in Zukunft eine Mischung aus beidem sein: schnell angertuhrt und wie Coca Cola immer ver-
fugbar. Der Weg zum nachsten Coca-Cola-Automaten betragt in der Regel hdochstens 50
Meter. Lernen wird in Zukunft von einem festen Ort und einer festen Zeit entkoppelt. Und es
wird sich in kleinen Formaten abspielen: in Formaten, die 5, 10 oder 15 Minuten dauern und
oft als Appetithappen fir grossere Produkte dienen (vgl. auch den Text und das Interview mit
A. Gloger in diesem Reader).

EA: Frau Barmettler, Sie haben vom EU-Projekt ODESSA und dem Qualitdtsmodul berichtet.
Kénnen Sie lhre Ausflihrungen kurz zusammenfassen?

Claire Barmettler: ODESSA heisst neu «Basis Standard» und ist ein Qualitatsleitfaden fir
Weiterbildungsanbieter, die fir KMU tatig sind. Das Ziel besteht darin, durch die Anwendung
des Standards die eigene Dienstleistung fir KMU zu verbessern. Der systematisch aufge-
baute Leitfaden fokussiert die Dienstleistung auf folgende Aspekte: die Organisation, die Mit-
arbeitenden, das Qualitdtsmanagement und die Kunden - wobei Letztere oberste Prioritat
haben. Die vier erwahnten Bereiche werden mit Hilfe des Standards ausgeleuchtet. Deren
Handhabung wird in der Organisation Uberpruft, wozu alle Personen auf allen Stufen inter-
viewt werden. Auf diesem Weg lasst sich sehr gut erkennen, wo weiteres Potential liegt. Das
Ubergeordnete Ziel dieses Verfahrens besteht immer darin, die eigene Dienstleistung zu ver-
bessern.

EA: Herr Stadimiiller, Sie haben (liber Lernallianzen referiert. Sind Lernallianzen das Zu-
kunftsmodell?

Volker Stadimiiller: Lernallianzen sind nichts anderes als ein Zusammenschluss von Fir-
men mit dem Ziel, voneinander und miteinander zu lernen. Der Sinn der Lernallianzen be-
steht darin, massgeschneiderte Losungen zu entwickeln, die auf den Bedarf und auf die
Herausforderungen der Firmen zugeschnitten sind. Gewahrleistet wird dieser Anspruch in
unserem Fall dadurch, dass die ZFU die Konzeption zusammen mit den Firmenvertreterin-
nen erarbeitet. Im Mittelpunkt seht der Praxistransfer, d.h. das Gelernte soll bei der nachsten
Herausforderung im Alltag umgesetzt werden kdnnen. Man gewinnt einen Blick Uber den
eigenen Tellerrand hinaus, indem man fragt: Wie machen das eigentlich andere Firmen?
Dabei erkennt man neue Aspekte und reflektiert ausserdem auch die eigene Kultur, sei das
nun die Fuhrungs- oder die Organisationskultur. Ein weiterer Vorteil fir KMU ist: Lernallian-
zen sind kostengunstig. Hier muss ein Betrieb die Aus- oder Weiterbildung nicht selbst und
allein tragen, sondern er kann sie an verschiedene Firmen ausgliedern.
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EA: Herr Meier, Sie haben in lhrem Praxisforum (liber Weiterbildungsberatung berichtet. Ist
Weiterbildungsberatung das Schliisselwort im Zusammenhang mit der zukiinftigen Koopera-
tion mit KMU?

Andreas Meier: Wir sind der Uberzeugung, dass es mehr Beratung braucht. Diese Beratung
bieten wir bereits fur Einzelkunden an. Die Kunden kommen zu uns, um herauszufinden,
welches Angebot sie in welcher Form brauchen, damit die Umsetzung mdglichst rank und
schlank passieren kann. Dieses Modell versuchen wir im Rahmen des Projektes Weiterbil-
dungskooperation auf die Zusammenarbeit mit Firmen bzw. KMU zu Ubertragen. Weiterbil-
dung im Betrieb ist ja immer eine Angelegenheit zwischen einer Einzelperson und ihrer oder
ihrem Vorgesetzten. Wir versuchen, auf beiden Kanalen eine Weiterbildungsberatung anzu-
bieten - in der Hoffnung, massgeschneiderte Weiterbildungsangebote gemeinsam mit den
Firmen gestalten zu kénnen, so dass die Gestaltung nicht allein vom Anbieter bestimmt wird.

EA: Herr Bruno Krucker, sind Sie der Meinung, dass in Zukunft vor allem die Branchenver-
bénde die KMU-Weiterbildung anleiten werden?

Bruno Krucker: Ich zitiere den zurzeit wohl renommiertesten Trend- und Zukunftsforscher
des deutschsprachigen Raums, Matthias Horx: «Weiterbildung in den Unternehmen ist nicht
nur ein Nebenaspekt, sondern ruckt ins Zentrum wirtschaftlicher Tatigkeit. Bildung wird um-
kodiert vom Kostenfaktor zum eigentlichen Investitionsfaktor.» Wenn wir genau das in den
KMU leben, dann bedeutet das, dass KMU die Weiterbildung als Investitionsposten ins Bud-
get integrieren missen. Es bedeutet ausserdem, dass Mitarbeitende und KMU auf dem Weg
dahin ein Coaching brauchen und dass insbesondere die Kleinstbetriebe mit weniger als
zehn Mitarbeitenden noch intensiver betreut werden mussen.

EA: Daniel Herzog, in Ihrem Praxisforum ging es um Bildungsmarketing. Geht es vor allem
darum, dass Anbieter ein gutes Marketing brauchen, um KMU zu erreichen?

Daniel Herzog: Ja, das ist so. In einer Umfrage bei HR Managern sagten 100 HR-Manager,
sie hatten wenig Vertrauen in Bildungsfachleute und waren der Meinung, Trainer wirden
sich schlecht vermarkten. Im Praxisforum haben wir gesehen, dass das fur uns wichtige Fun-
dament aus zwei Aspekten besteht. Der erste Aspekt ist eine glasklare Positionierung; dazu
haben wir uns mit der Nischenstrategie befasst. Der zweite Aspekt ist die Kommunikation der
eigenen Einzigartigkeit, also die USP (unique selling proposition). Gemeinsam haben wir uns
sechs Instrumente zur Vermarktung der USP und der Angebote angesehen: 1. unsere
Trainerbroschure, ein etwas umfangreicherer CV, der auf das eingeht, was die Kunden
interessiert, 2. das Internet als Marketinginstrument, 3. Lehrauftrdge oder Referate, also
eigentlich bezahlte Akquisition, 4. das Verfassen von Fachartikeln, die dann den Offerten
beigelegt werden kdnnen, 5. das Empfehlungsmarketing, also: Wie schaffen wir es, Leute zu
begeistern? Begeisterung fihrt zu Empfehlungen, und 6. sind wir schliesslich wieder zum
Anfangsresultat des Referats von Herrn Riebli zurickgekommen: Verkauf und Klinkenputzen
gehdren auch dazu.

Findet das Lernen der Zukunft im Kurz- und Kiirzestformat statt?

Axel Gloger: Ich glaube, dass der Weiterbildungsbereich etwas lernen muss, was die Indu-
strie schon lange begriffen hat: dass man die Milka-Schokolade oder die Tobler-Schokolade



Ihre Zielgruppe: KMU, 2009

Seite 13/35

nicht Uberall als 100-Gramm-Tafel verkauft, sondern auch als Tobler-Riegel, als Tobler-
Grossriegel und als 400g-Tafel, und dass man diese am Kiosk, im Speisewagen, in der Au-
tobahnraststatte etc. verkauft. Das wird in Zukunft auch die Weiterbildungswirtschaft tun
muassen, um ihre Produkte an den Mann und an die Frau zu bringen. Bei Kenntnis der vor-
handenen Inhalte geht es jetzt um die Arbeit an der perfekten, kundenadaquaten, also auch
KMU-adaquaten Form. Das heisst: Ich kenne meinen Inhalt, jetzt muss ich so lange an der
Form basteln, bis die KMU mein Produkt kaufen. Das kann das Einminutenformat sein, es
kann das Zehnminutenformat sein, es kann auch das Tagesformat sein. Immer ist der Inhalt
in etwa ahnlich, er wird aber in unterschiedlichen Formen dargereicht. Dabei ist naturlich
klar, dass die Funf-Minuten-Terrine nicht so gut schmeckt wie das Finf-Gang-Menu, aber
beide haben ihre Rolle innerhalb der Ernahrung.

EA: Wenn wir einen einstiindigen Vortrag mit 100 Powerpoint-Folien auf einen flinfmindtigen
Vortrag reduzieren, stellt sich die Frage: Ist das noch Weiterbildung? Findet da Lernen statt?

Axel Gloger: Das Lernen hangt vom Thema ab. Es ist etwas anderes, ob ich einer Zugbe-
satzung die Funktionsweise eines neuen Mikrowellenofens im Speisewagen erklaren will -
dazu kann ich denen einfach ein Lernvideo vorsetzen - oder ob es darum geht, eine Fuh-
rungstechnik oder eine Kommunikationstechnik zu vermitteln. Unterschiedliche Inhalte erfor-
dern unterschiedliche Formen. Ich wiirde aber immer dafiir pladieren, nicht nur zu verkirzen,
sondern auch anzureichern. Zum Beispiel in dem Sinn: Ich biete statt einer Stunde Vortrag
nur 15 Minuten Vortrag an, erganze diesen aber um 15 Minuten teilnehmergenerierten Ler-
nens. Wikipedia hat es uns vorgemacht: Jeder weiss etwas zum Thema, und jeder soll Gele-
genheit haben das kollektive Wissen mit seinem Beitrag zu vermehren.

Claire Barmettler: Was mir im Kontakt mit KMU auffallt, ist, dass sie beim Wort Weiterbil-
dung immer an Kurse und an Schulrdume denken. Ich bin Uberzeugt, dass Weiterbildung viel
weiter geht und an zahlreichen Orten stattfindet, ohne dass sich die Teilnehmenden dieser
Weiterbildung bewusst sind. Darum denke ich, dass diese kleinen Portionen in Zukunft auch
innerhalb der KMU und ohne Schulbesuch stattfinden kdnnen, zum Beispiel wenn jemand im
Betrieb etwas weiss, das seine Teamkollegen nicht wissen. Betriebe bieten zahlreiche Gele-
genheiten, um andere Lernformen als Kurse und kompakte Lehrgange zu nutzen. Das kleine
Lernen hat auf jeden Fall einen Wert. Es sollte auch Moéglichkeiten geben, dieses kleine Ler-
nen zu zertifizieren. Schliesslich gibt es Leute, die auf diesem Weg sehr viel lernen, damit
aber nichts anfangen kdénnen, weil die Anschlisse an Diplome und Zertifikate fehlen.

EA: Herr Stadimililler, folgt das ZFU dieser Tendenz oder fiihren Sie immer noch lange Lehr-
gédnge durch?

Volker Stadimiiller: Letztlich geht es immer um den Nutzen, also um die Frage: Worin muss
der Nutzen liegen? Wenn eine Wissenskompetenz erreicht werden soll, kann man einen 10-
minutigen Vortrag halten, das hat durchaus seinen Wert. Anders sieht es aus, wenn es um
Handlungskompetenzen geht, wenn also der Teilnehmer lernen soll, in einer Situation richtig
zu agieren. Wir gehen davon aus, dass man mindestens einen Tag braucht, um eine Hand-
lungskompetenz zu erreichen. In den meisten Fallen muss man zwei, drei Tage aufwenden,
mit viel Ubungszeit und einer aktiven Teilnahme der Teilnehmenden. Expertenkompetenzen
zu erwerben, erfordert noch mehr Zeit.
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EA: Daniel Herzog, wiirden Sie folgender Aussage zustimmen: Wichtig ist letztlich, dass das
Marketing stimmt und man das Ganze richtig verkauft?

Daniel Herzog: Grundsatzlich bin ich der Meinung, dass das Produkt gut sein muss. Dann
gilt aber auch: Tue Gutes und sprich dartber! In der Bildungslandschaft wird sehr viel gute
Arbeit geleistet. Das darf man ruhig sagen.

EA: Herr Krucker, Sie haben die Schreinerbranche als Beispiel von Best-Practice prasentie-
ren. Lasst sich dieses Modell auf andere Branchen (ibertragen?

Bruno Krucker: Ich denke schon, ja. Unser Ansatz passt fir viele, wenn nicht fiir alle Bran-
chen. Der wesentlichste Punkt ist, dass Mehrwert und Nutzen klar erkennbar sein miussen.
Wenn das gegeben ist, spielt die Dauer der Weiterbildung eine geringere Rolle. Allerdings:
Eine Diplomausbildung zu einem anerkannten eidgendssischen oder HF-Diplom ist in zwei
Tagen nicht moglich. Es gibt sehr wesentliche Unterschiede zwischen einer Diplomausbil-
dung und einem Seminar in einem KMU. Fir das KMU ist es entscheidend, ob der Betrieb
spurt, dass es vorwarts geht und er die passende Weiterbildungsform selbst aktiv mitgestal-
ten kann.

EA: Herr Meier, wenn Sie mit KMU (iber mégliche Weiterbildungsaktivitdten sprechen, wor-
auf reagieren diese besonders? Was interessiert die KMU?

Andreas Meier: Wir stellen fest, dass — zumindest anfangs - beziglich der Inhalte eine rela-
tiv grosse Klarheit besteht. Man kann im Gesprach daran feilen, aber im Wesentlichen wis-
sen die Leute, was sie mdchten. Interessant wird es meist, wenn es um die Form geht. So-
bald die Kunden merken, dass es neben dem Ublichen Kurs noch ganz andere Formen gibt,
kommt eine Entwicklung in Gang, die — was nicht wirklich Uberrascht — auch die Inhalte ver-
andert. Das Modell, das wir zurzeit testen, umfasst fir jede Weiterbildungsaktivitat eines
KMU drei Phasen: Planen, Umsetzen, Transfer. Was wir den Betrieben zu sagen versuchen,
ist: Wir missen nicht nur ans Umsetzen, an den Seminartag denken, sondern auch gemein-
sam planen und den Transfer sicherstellen. So wahlt man bei der Umsetzung vielleicht kir-
zere Formen, die dann am Arbeitsplatz vertieft werden kénnen. Méglich ist auch, dass man
fur die Massnahmen einen Rhythmus bestimmt. Geméass meiner Erfahrung ist die Nachhal-
tigkeit dort am gréssten, wo man Uber einen langeren Zeitraum regelmassig im gleichen Set-
ting mit denselben Leuten an einem Thema arbeitet. Was Uber eine langere Zeit hinweg
Konstanz hat, ist fir beide Seiten profitabler als Eintagsfliegen und Vulkane.

Brauchen KMU bei der Weiterbildung Innovation?

Frage aus dem Publikum: Braucht es Innovation? Vielleicht sind KMU auch mit den her-
kémmlichen Produkten zufrieden?

Axel Gloger: Ich glaube, es besteht eine Chance, die Weiterbildungsautisten, die Weiterbil-
dungshasser und die Weiterbildungsindifferenten unter den KMU mit innovativen Formaten
zu locken. Denen graust vor Zweitages-Seminaren, weil sie vor allem eines sehen: dass der
Produktionsleiter, den sie jeden Tag brauchen, dann zwei Tage weg ist — wo es schon
schlimm genug ist, dass der in Urlaub fahrt. Aber wenn ich ihnen zeigen und begreiflich ma-
chen kann, dass Lernen in anderen Formaten mdglich ist - zum Beispiel indem ich sie zu
einem Telefonseminar einlade, flir das sie nicht einmal reisen missen -, dann finden sie
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schnell Geschmack am Lernen. Es kann durchaus sein, dass man sie dann spater im Rah-
men eines Upsellings Uberzeugen kann, fir ein Fihrungsthema eine Woche im Weiterbil-
dungszentrum zu verbringen. Aber man sollte nicht vergessen: Aller Anfang ist klein.

Andreas Meier: Innovation hat oft mit Technologie zu tun. Ich denke aber, Innovation kann
auch darin bestehen aufzuzeigen, wie man Kommunikationstechnologien zum Lernen ein-
setzen kann. Oft merken die Leute, dass sie das eigentlich bereits tun, aber nicht dariber
nachgedacht haben. Man kann zum Beispiel zeigen, wie einfach es ist, eine Skypeberatung
mit Video einzurichten, um das Teamwork zu unterstiutzen. Ich bin Uberzeugt, dass man ge-
rade dort, wo die Zeit knapp und die Technologie vorhanden ist, etwas ausrichten kann, in-
dem man dazu beitragt, das Vorhandene innovativ zu nutzen.

Daniel Herzog: Betreffend Innovation ist zu erwahnen, dass unser Produkt, die Bildung,
sehr einfach kopierbar ist. Wenn Sie eine gute Idee haben, hat der Trainer von nebenan lhre
Idee morgen auch im Programm. Da stellt sich die Frage: Wie bleibe ich immer innovativ,
und wie schaffe ich es, meinem Kollegen immer einen Schritt voraus zu sein? In diesem Sin-
ne ist Innovation Uberlebenswichtig. An unserer Schule fuhrt dies dazu, dass wir zum Bei-
spiel die Gruppendynamik nicht nur im Seminarhotel, sondern auch als Segeltérn in Holland
oder als Kameltrekking in Marokko anbieten. Das ist Produktinnovation. Ich betrachte Inno-
vation als Uberlebenswichtigen Bestandteil der Weiterbildung.

Frage aus dem Publikum: Gibt es eine Checkliste zur Beurteilung, fir welche Art von Inhal-
ten Kurzreferate geeignet sind?

Axel Gloger: Es kommt immer auf den richtigen Mix an. Allerdings gibt es wenige Themen,
die man allein mit einem Finf-Minuten-Happchen erledigen kann. Mdglich ist dies in Beispie-
len wie diesem: Ein Vorgesetzte muss ein Mitarbeitergesprach fuhren, was er ungern tut, er
ist nervés, und man mochte ihm eine Hilfestellung geben. Da kann es hilfreich und ausrei-
chend sein, wenn er sich vor dem Gesprach im firmeninternen Youtube nochmals eine
sechsminitige Anleitung zum Thema «Wie fiihre ich das Mitarbeitergesprach» ansieht. So
etwas geht schon.

Schlussworte: Anregungen, Ratschlage

EA: Zum Schluss bitte ich jede Referentin und jeden Referenten, in einem Satz zu sagen,
was sie uns im Sinn einer Anregung oder eines Ratschlags mitgeben méchten.

Claire Barmettler: Weiterbildung fur KMU finde ich extrem wichtig. Es ist schén, dass so
viele die Kopfe zusammengesteckt haben, um neue Ideen zu finden und gute, passende,
motivierende Dienstleistungen auf den Markt zu bringen. Ich freue mich, wenn der SVEB —
und die Politik — dies unterstutzt, und ich winsche mir, dass man auch mit den kleinen Puzz-
leteilen sorgfaltig umgeht.

Axel Gloger: Ich glaube, dass die Weiterbildungsindustrie einschliesslich der Verbande die
Aufgabe hat, ein neues Bezahlmodell zu entwickeln, weil das alte Bezahimodell «Der Kunde
bezahlt Teilnehmertage oder Trainerstundeny in der neuen Umgebung nicht mehr funktionie-
ren wird.
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Bruno Krucker: Ich glaube, dass die Variantenvielfalt, gerade bei den Berufsverbanden,
sehr wichtig ist, weil die Bedurfnisse sehr unterschiedlich aussehen. Die richtige Person im
richtigen Seminar.

Daniel Herzog: Zwei Grundséatze fur Ihren Erfolg im Firmengeschéaft: «Ohne Profil kein Pro-
fit» und «Tue Gutes und sprich darlber».

Volker Stadimiiller: Heute wurde das Weiterbildungsgesetz genannt. In diesem Zusam-
menhang fand ich das Prinzip «gleich lange Spiesse» interessant. Fur jedes Bedurfnis, fir
jede Anspruchsgruppe braucht es ein passendes Weiterbildungsangebot. Ich denke, wenn
man die Qualitat iber die Nachfrage regelt, haben wir ein schénes und grosses Angebot an
Weiterbildung.
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2.4 Weiterbildung und Krise

Vielleicht kommt der Einbruch erst noch

Der Schweizerische Verband fiir Weiterbildung (SVEB) hat eine Umfrage bei verschie-
denen Institutionen gemacht, um zu erfahren, ob die Wirtschaftskrise sich auf den
Weiterbildungsmarkt auswirkt. André Schlafli, Direktor des SVEB seit 1992, stellt im
Gesprach mit der BaZ die Ergebnisse vor und wagt einen Blick in die Zukunft.

Interview mit André Schlafli

Interview: Markus Wuest, Basler Zeitung BaZ

BaZ: André Schléfli, hat die Wirtschaftskrise auch dazu gefiihrt, dass man auf eine Weiterbil-
dung verzichtet?

André Schlafli: Im Moment sieht es nicht danach aus, nein. Aber es ist gut mdglich, dass
die Krise bei uns erst spater kommt, da Weiterbildungen zum Teil noch vor der Krise gebucht
wurden und die Arbeitslosigkeit erst jetzt langsam ansteigt.

Zeichnet sich aber ab, dass man gezielter auswéhlt, welche Weiterbildungen man sich lei-
stet?

André Schlifli: Ja, das lasst sich aus unserer Umfrage so schliessen. Es steht weniger Geld
zur Verfugung, also wird erwartet, dass der Nutzen der Weiterbildung klar erkennbar ist, ge-
rade wenn private Haushalte in eine Weiterbildung investieren. Mit dem Budget wird bewuss-
ter umgegangen. Das gilt Ubrigens auch fiir die Betriebe. Diese achten in Krisenzeiten noch
starker als sonst darauf, dass Weiterbildungen einen direkten Nutzen fir den Betrieb brin-
gen.

Was heisst das konkret, einen direkten Nutzen bringen?

André Schlafli: Wenn Ausbildende die Erfahrungen der Kursteilnehmenden miteinbeziehen,
ist der Effekt fur die Teilnehmenden am gréssten. Einen tatsachlichen Nutzen hat der Betrieb
aber nur, wenn das Gelernte in den Betrieb zurlckfliesst. Dazu mussen die Chefs die Wei-
terbildungen auswerten und den Transfer zusammen mit ihren Mitarbeitenden sicherstellen.
Leider wird dies oft vernachlassigt.

Eine weitere Tendenz, die wir zurzeit feststellen, ist die zunehmende Verlagerung vom be-
triebsinternen Kurs hin zum externen Weiterbildungsanbieter. Dabei werden Weiterbildungs-
konzepte entwickelt, die zum Bespiel die Kundenorientierung der Mitarbeitenden verbessern
sollen. Bei dieser Entwicklung handelt es sich aber um einen eher langfristigen Trend und
nicht um eine direkte Folge der aktuellen Krise.

Wer leistet sich eine Weiterbildung aus eigenem Antrieb?

André Schlafli: Vor allem Berufstatige im Alter zwischen 25 und 35 Jahren, die eine Erst-
ausbildung, also Lehre oder Studium abgeschlossen haben. Danach nehmen die Zahlen
konstant ab. Aber Weiterbildung macht in jedem Alter Sinn und sollte bei allen Altersgruppen
gefordert werden.
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Machen Méanner oder Frauen mehr Weiterbildungen?

André Schlafli: Frauen leisten sich eher eine Weiterbildung im Bereich Sprachen oder Per-
sonlichkeitsbildung, Manner eher im berufsorientierten Bereich. Frauen werden in der Regel
vom Arbeitgeber weniger unterstitzt, wenn sie sich weiterbilden wollen. Zum Teil lasst sich
das damit erklaren, dass sie haufiger Teilzeit arbeiten und in héheren beruflichen Positionen
untervertreten sind. Vollzeitangestellte und Kaderleute haben generell bessere Chancen auf
Unterstutzung.

Erwarten Sie vom dritten Konjunkturpaket eine Zunahme bei Weiterbildungen?

André Schlafli: Das ist ja gerade erst durchs Parlament. Da werden wir noch abwarten
mussen. Weiterbildungen sollen gemass Konjunkturpaket ja vor allem bei Kurzarbeitenden
oder arbeitslosen Jugendlichen unterstitzt werden.

Wird der SVEB einbezogen, wenn es jetzt um die Ausarbeitung solcher Weiterbildungspro-
gramme geht?

André Schlafli: Auch das kann ich noch nicht beantworten. Es ist sicher sinnvoll, wenn die
Kantone zusammen mit privaten Anbietern, die beim SVEB Mitglied sind, an solchen Kon-
zepten arbeiten. Entsprechende Gesprache sind im Gang.

Wie sieht es bei den Ein-Tages-Seminaren aus?

André Schlafli: Was wir feststellen kénnen, ist ein leichter Rickgang bei den Buchungen fir
Kurzkurse. Dabei kann es sich teilweise um Kurse handeln, die Mitarbeitende im Sinn einer
Belohnung fur gute Leistungen vom Arbeitgeber bezahlt bekommen. Aber ob hier tatsachlich
ein direkter Zusammenhang zur Wirtschaftskrise besteht, l1asst sich im Moment nicht schlus-
sig beurteilen.

Welchen Einfluss auf das Weiterbildungsangebot in der Schweiz hat der SVEB (iberhaupt?

André Schlafli: Wir versuchen, alle wichtigen Akteure zu sensibilisieren und setzen uns auf
politischer Ebene fiir bessere Rahmenbedingungen ein. Ausserdem engagieren wir uns fur
diverse Projekte und Konzepte. Dazu gehort beispielsweise die Idee ,Investors in People®
(IIP), deren Kern darin besteht, dass jeder Betrieb sich freiwillig verpflichtet, sdmtliche Mitar-
beitenden zu férdern. Fur die Finanzierung dieser Weiterbildungen kénnten zum Beispiel
paritdtische Fonds genutzt werden. Idee und Konzept von IIP stammen aus England, wo
bereit 35000 Firmen das Label besitzen. Wir finden dieses Konzept optimal fiir die Schweiz
und sind als SVEB selber ein Investor in People.

Haben Ethikkurse wegen der Krise eigentlich Aufwind erhalten?

André Schlafli: Die Verbindung zwischen Ethik und Wirtschaft hat mich immer schon inter-
essiert. Schon meine Dissertation war in diesem Thema angesiedelt.

Im Zuge der Bankenkrise und ihrer Aufarbeitung stellen wir tatsachlich eine steigende Nach-
frage fest. Sich Uber Werthaltungen Gedanken zu machen, sich zu Gberlegen, was richtig ist
und was falsch, scheint fur viele Leute in Krisenzeiten wichtiger zu werden. Daran sind auch
Fragen zur Unternehmenskultur geknupft: Geht es der Firma nur darum, maoglichst hohe
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Gewinne zu machen? Oder hat man auch andere Ziele? Es lohnt sich schon, solchen Fra-
gen Beachtung zu schenken — nicht nur in Krisenzeiten.

Wagen wir noch einen Ausblick aufs ndchste Jahr. Rechnen Sie nun doch noch mit dem Ge-
schéftseinbruch in der Weiterbildungsbranche?

André Schlafli: Sollte die Arbeitslosigkeit steigen, wird es zu Einbrichen kommen, ja. Das
I&sst sich aus unserer Umfrage erkennen. Aber ich bin mal verhalten positiv gestimmt und
sehe die Lage nicht so duster.

Setzen Sie Hoffnungen in den neuen Bundesrat Didier Burkhalter? Pascal Couchepin und
Doris Leuthard waren sich ja beim Thema ,Férderung der Weiterbildung* nicht so einig.

André Schlafli: Ja, da erwarten wir tatsachlich neue Impulse. Die Unterstiitzung von Frau
Bundesratin Leuthard haben wir bereits, und Herr Burkhalter hat angekindet, sich fir das
Thema stark machen zu wollen.

André Schlafli ist seit 17 Jahren Direktor des SVEB. Neben seiner Fuhrungsfunktion hat er
seinen Arbeitsschwerpunkt im Bereich Bildungspolitik. Er leitet ausserdem die Geschaftsstel-
le des Forums Weiterbildung und der Schweizerischen Koordinationskonferenz Weiterbil-
dung (SKW).

Das Interview ist zuerst in der Basler Zeitung vom 19. Oktober 2009 erschienen.
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Die folgende Tabelle bietet eine Ubersicht ber alle im Rahmen der Tagung gehaltenen Pré-
sentationen. Sie kénnen unter www.alice.ch/de/sveb/tagungen/kmu-tagung-2009 oder dem
jeweils aufgefuhrten Link kostenlos eingesehen und heruntergeladen werden.

Dokument

Download des Dokuments

Weiterfiihrende Links

Interview mit Martin Arnold im
Zdritipp, November 2009

http://www.alice.ch/fileadmin/user upload/al

www.kgv.ch

icech/dokumente/sveb/verband/Arnold Inte
rview ZueriTipp.pdf

10 Erfolgsfaktoren der Weiter-
bildungsarbeit mit KMU

Présentation von Armin Riebli
http://www.alice.ch/fileadmin/user upload/al

icech/dokumente/sveb/verband/Riebli Erfol
gsfaktoren.pdf

www.klubschule.ch/business

Lernallianzen fir KMU — ein
Zukunftsmodell

Présentation von Volker Stadlmdiller
http://www.alice.ch/fileadmin/user upload/al

icech/dokumente/sveb/verband/Stadlmuelle
r_lernallianzen.pdf

www.zfu.ch

Bildung braucht Marketing —
Marketinginstrumente fiir das
Firmengeschaft

Présentation von Daniel Herzog
http://www.alice.ch/fileadmin/user_upload/al

icech/dokumente/sveb/verband/Herzog Ma
rketing.pdf

www.bildungsmarketing.ch

Best Practice: Die Weiterbil-
dungsdienstleistungen eines
Branchenverbandes am Bei-
spiel Schreiner

Présentation von Bruno Krucker
http://www.alice.ch/fileadmin/user upload/al

icech/dokumente/sveb/verband/Krucker Ro
sset VSSM.pdf

http.//www.hf-schreiner.ch/

Présentation von Romain Rosset
http://www.alice.ch/fileadmin/user upload/al

icech/dokumente/sveb/verband/Rosst VSS
M.pdf

www.vssm.ch

Der Siegeszug der Weiterbil-
dungs-Minis: Neue KMU-
Kunden mit kurzen Formaten
gewinnen

Présentation von Axel Gloger
http://www.alice.ch/fileadmin/user upload/al

icech/dokumente/sveb/verband/Gloger Zuk
unft Weiterbildung.pdf

www.trendletter.de

Resultate Praxisforum
http://www.alice.ch/fileadmin/user upload/al

icech/dokumente/sveb/verband/Gloger Wo
rkshop Ergebnisse.pdf

Hintergrundtext Weiterbildungsminis: Der
Vormarsch der Happchen-Formate
http://www.alice.ch/fileadmin/user upload/al

icech/dokumente/sveb/verband/Gloger kur
ze Formate.pdf

Weiterbildungsberatung: Der
erste Schritt zu einer vertieften
Kooperation mit KMU

Présentation von Regula Brunner und
Andreas Meier
http://www.alice.ch/fileadmin/user upload/al

icech/dokumente/sveb/verband/Meier Bera
tung.pdf

www.eb-zuerich.ch/
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http://www.alice.ch/fileadmin/user_upload/alicech/dokumente/sveb/verband/Meier_Beratung.pdf
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ODESSA: ein Qualitatsmodell
fur Weiterbildungsdienstleistun-
gen fur KMU.

Préasentation von Claire Barmettler/ Stefa-
nie Seiz
http://www.alice.ch/fileadmin/user upload/al

icech/dokumente/sveb/verband/Seiz ODES

SA.pdf

www.alice.ch/ODESSA

www.mystep.ch
www.s-b-institut.ch
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4. Kurzprotokolle der Praxisforen

4.1 Lernallianzen fur KMU: Ein Zukunftsmodell?

Referent: Volker Stadimiller, Mitglied der GL, Leiter Kompetenz-Zentrum Customized Lear-
ning ZFU International Business School (www.zfu.ch)

Protokoll: Marija Bojanic, SVEB

Ziel der Lernallianzen fiir KMU

* Eigene Kompetenzsteigerung und —optimierung durch den Austausch mit Peers aus
anderen KMU und massgeschneiderten Weiterbildungs-Programmen

* Vernetzung aufbauen, Perspektiven verandern, eigene Person und Firma anhand von
anderen reflektieren

Nutzen der Lernallianzen

* Von der Vernetzung profitieren (branchenuibergreifend)

* Weiterbildung ist auf die Bedirfnisse der Unternehmung zugeschnitten: Massge-
schneiderte Weiterbildungsmodule durch die Erarbeitung des Programms mit dem
Advisory Board der teilnehmenden Firmen bezogen auf den Praxisnutzen und die
Strategie der Firmen

* Durch Firmenbesuche und interaktives Programm wird die Vernetzung und das Ver-
trauen aufgebaut

* Austausch Uber Best-Practice Erfahrungen

* Zusammen und von andren lernen: von den spezifischen Starken anderer Unterneh-
men profitieren

* Interaktion, Gruppenarbeit, Fallbeispiele, real Cases, Rollenspiele, Business Simulationen etc.

Inhalte / Ziele der Lernallianzen (bis jetzt 4 Mal durchgefihrt)

* Sozialkompetenzen (situative Fihrung und systemisches Coaching, Change Management)

* Fach- und methodische Kompetenzen (Strategie und Strategie-Umsetzung, Prozess-
management, Finance)

* Selbstkompetenz (Hochleistung, Selbstcoaching, Karriereplanung)

Vorgehen

* Vernetzung von Firmen durch Workshops oder ,Koordinationsmeeting“

e Aufbau von Gruppen (Advisory Boards) welche sich regelmassig in Koordinations-
meetings treffen

— Es wird abgeklart wie jeder von jedem profitieren kann
— Die spezifischen Starken der Unternehmen werden bertiicksichtigt
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* Themen werden identifiziert und geclustert (zusammen zwischen Vertretern jeder Or-
ganisation)

* Durchfuhrung der Weiterbildung mit ca. 5 Mitarbeitenden pro Unternehmen (aus dem
mittleren / oberen Kader), 5 Unternehmen (insgesamt 25 Personen)

* Dauer: 10 Tage (2x3 Tage + 1x4 Tage)

* Wahrend dieser Zeit werden auch Firmenbesuche organisiert und Business Simula-
tionen zwischen den Modulen durchgefuhrt.

Gruppendiskussionen wahrend des Forums

* Welche Anspriche von KMU an WB (z.B. Kosten)?
* Resultat Brainstorming:
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Diskussion / Fragestellungen:

* Lernallianzen: Wieso Zukunftsmodell?
— Bringt effektiven Nutzen fiur KMU
— Tiefere Kosten, da Kosten fiir Referate aufgeteilt auf 5 KMU

— Kosten pro Betrieb 1°000.- CHF pro TN / Tg (inkl. Rahmenprogramm, Semi-
narkosten (Mittagessen, Arbeitsraum), exkl. Hotelibernachtung)
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* Wie wird der Erfolg gemessen?
— Beurteilungsbdgen durch Teilnehmer
— Lessons Learned - Abgabe an Vorgesetzte fiir Zielvereinbarungsgesprach
— Kontrolle durch Advisory Board Uber myzfu (Internetplattform)
— Umsetzung der Ziele, welche von der KMU selber definiert wurden

* Wie wird der Praxistransfer sichergestellt?
— Konzepte auf Handlungskompetenz und direkte Umsetzung ausgerichtet!

— Reale Falle / Problemstellungen der Teilnehmer werden bearbeitet und mit
konkreten Massnahmen gelost

— Firmenbesuche zwischen den Modulen erméglichen es, die Peers ,in Aktion*
zu sehen und die Firmenkultur und die Arbeits-Prozesse kennen zu lernen

— Positive Feedbacks von Teilnehmenden Uber die Umsetzung in die Praxis

* Kein Risiko, gute MA wéhrend der Durchfiihrung von Lernallianzen zu verlieren?

— Deswegen werden branchenibergreifende Lernallianzen durchgefihrt. Man
kann am meisten profitieren und es besteht kein Risiko, dass die Mitarbeiter
abgeworben werden

* Wie werden die Gruppen aufgebaut? Nach welchen Kriterien?
— Jedes Unternehmen muss von der Allianz profitieren kdnnen
— Heterogene Gruppen sind ein Vorteil und bieten mehr Lernpotential

— Heterogene Impulse geben die Méglichkeit, mehr von den anderen zu profitie-
ren

— Kriterium: mittleres oder oberes Kader: grosser Erfahrungsschatz

* Haben die Teilnehmenden nicht unterschiedliche Erfahrungen und Ziele? Wie
kann ein Lernangebot fiir alle passend sein?

— Ab einer gewissen Hierarchie-Stufe sind die Herausforderungen, trotz unter-
schiedlichen Branchen, oft sehr ahnlich (siehe Themen). Der Bedarf aller Un-
ternehmen wird in der Entwicklung der Module beriicksichtigt

* Wie wird das Konzept verbreitet?

—  Weiterempfehlung (Mund-zu-Mund-Propaganda) ist sehr wichtig. Bis jetzt nur
positive Erfahrungen gesammelt

— Internet
— Proaktives Zugehen auf mdgliche Interessenten
— Fuar KMU mit nur wenigen FUhrungskraften sehr geeignet.
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4.2 Bildung braucht Marketing

Referent: Daniel Herzog, Bildungsmarketing GmbH
Protokoll: Urs Hammer, SVEB

Standard Input D. Herzog
Kursiv Teilnehmervoten

Umfrage bei HR-Managern

* kein Vertrauen in Bildungsfachleute (1)
* Trainer vermarkten sich oft schlecht (2)

1. Wie kénnen wir als Anbieter Vertrauen bei HR-Managern schaffen?
e Qualitat
* Kundenstimmen Referenzen
* Massgeschneiderte LOsungen
* Kilares Profil zeigen

2. Wie kénnen wir als Anbieter professionell vermarkten?
* Firmenvideo
* personliche Vorstellung, Gesprach, Kundenbesuch
* professionelle Unterlagen und Website

Fazit: Einzigartigkeit als Anbieter hervorheben!

Nischenstrategie
* Spezialgebiet statt ,Bauchladen” (von allem etwas)
» Zielgruppe auswahlen, Branche, Region
* Nutzen: Schlissel bieten zum Schloss (Angebot zur Problemstellung)
* Partner mit anderem Spezialgebiet mit gleicher Zielgruppe als Ergénzung suchen

USP (unique selling proposition)
Was ist das besondere Merkmal fir den Anbieter?

Trainerbroschiire
* Arbeitsweise, Methodenkompetenz hervorheben
* Resultate, Projekte, Referenzen aufflihren
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Empfehlungen

Wie kbnnen Erwartungen libertroffen werden?

Basis = Pflicht, wird nicht vereinbart, aber erwartet
Leistung = vereinbart und verrechnet

Begeisterung = mehr als erwartet und nicht verrechnet
Persénlicher Empfang und individuelle Beratung
Zusétzliche Dienstleistungen, mehr bieten

Nicht alle Kunden gleich behandeln (zB. EB in der Berufsschule: Berufsschiiler =
Economy, Kunden Erwachsenenbildung = Business Class)
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4.3 Weiterbildungs-Minis

Referent und Protokoll: Axel Gloger

Die de-Bono-Methode (entwickelt von Edward de Bono) erlaubt das schnelle Abarbeiten von
neuen, herausfordernden Themen anhand der 6 Denk-Hute = 6 Rollen

Im Praxisforum an der Tagung wurde die Methode eingesetzt, um gemeinsam mit den Teil-
nehmenden die verschiedenen Aspekte von Weiterbildungs-Minis herauszuarbeiten.

Gelber Hut (Sonne)
Steht fur Positives, Vorteile, neue Aspekte, Wertvolles

* Auswertung fiir die WB-Minis: zeitgemass, Motivation fordernd, Abwechslung, flexi-
bel, leichter Einstieg, Cross-Selling-Moéglichkeiten fir WB-Anbieter, niederschwellig,
neue Kunden ansprechen, die bislang Berluhrungsangste hatten, entspricht dem
Tempo und dem Stand des technischen Fortschritts.

Roter Hut (Feuer)

Steht flr Begeisterung, Emotion, Herzblut, Intuition, Kunden gewinnen

* Auswertung fiir die WB-Minis: Nicht kopflastig, Einfachheit, gewerbegéngig (auch
Handwerksbetriebe kénnen das nutzen), Convenience, kein Bla-bla, Freiheit, Unab-
hangigkeit, Visualisierung leicht, konzentriert auf einen oder wenige Punkte, Effizienz
(Zeit sparen!), jederzeit zuganglich — du kannst auch nachts um 4.00 Uhr lernen!

Griiner Hut (Spielwiese)

Steht fur Kreativitat, neue ldeen, verriickte Konzepte, Energie, Wachstum, Leben

* Auswertung fiir die WB-Minis: Community bilden, experimentelles Lernen ermdglichen
(z.B. Pecha Kucha), Kunden mit einbeziehen, die Lernenden selbst aktiv werden las-
sen, Trainingsessentials, Pecha-Kucha am Ende eines Seminars mit allein Teilneh-
mern machen, d.h. jeder prasentiert 6:40 Minuten lang das, was ihm wichtig war.

Schwarzer Hut (Totengraber)

Steht fur Risiken, Gefahren, Bedenken, Scheitern, Grenzen

* Auswertung fir die WB-Minis: Aufwand in der Konzeption, Investitionskosten fir
Technik und Software beim WB-Anbieter, kein echter Nutzen fir den Kunden, schaler
Geschmack (Herz, Hand, Kopf: bewegt das Kurzformat wirklich die Menschen?), Tu-
tensuppen keine Dauer-Erndhrung, oberflachlich, verlauft im Sand, schnell verges-
sen, erhofftes Upgrading lauft nicht, KMU zu konservativ, Kopierbarkeit durch andere
WB-Anbeiter, zu wenig, EDV Kenntnisse, Angst.

Weisser Hut (leeres Blatt Papier): Steht fiir Fakten die wir kennen sollten

Blauer Hut (Himmel): Steht fiir Uberblick, Kontrolle, Moderation

(Den weissen und den blauen Hut konnten sich die Teilnehmerinnen des Praxisforums aus
Zeitgriinden nicht mehr aufsetzen)
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4.4 Weiterbildungsberatung

Der erste Schritt zu einer vertieften Kooperation mit KMU

Referentin: Regula Brunner und Andreas Meier EB Zirich
Protokoll: Urs Hammer, SVEB

Standard Input R. Brunner/ A. Meier
Kursiv Teilnehmervoten

Zusammenfassung des Inputs

Bisher (siehe dazu auch Handout):

* Mehrere Personen derselben Firma besuchen zum Teil gleiche oder ahnliche &ffentli-
che Angebote der EB Zurich. Diese sind bei uns aber nicht als explizite Firmenkun-
den bekannt.

* Bisherige Firmenkurse bestanden bis jetzt meist aus zeitlich und inhaltlich leicht an-
gepassten offentlichen Angeboten.

Ziele des seit 6 Monaten laufenden Projektes:

* Proaktive Kontaktaufnahme mit Firmen und Planung von passenden Angeboten nach
dem PUT-Modell (Planung — Umsetzung — Transfer).

* Firmen wissen meist genau, was sie wollen, aber nicht unbedingt wie die Weiterbil-
dung effektiv gestaltet werden kann. Darum wird der Fokus der Weiterbildungsbera-
tung vermehrt auf die Optimierung der Weiterbildungsformen im Dialog gelegt (siehe
Handout).

* Planung und Transfer in die Praxis sind ebenso wichtig wie die Umsetzung. Darum
soll gegenlber der bisherigen Praxis eine Verlagerung eines Teils des Umsetzungs-
Aufwandes hin zur Planung und zum Transfer erfolgen.

Diskussion

Ich bin erstaunt, dass sich die EB Zlirich nun als grosser und &6ffentlicher Anbieter auch auf
das Firmengeschéft konzentriert. Dies ist doch eigentlich der Markt fiir die kleinen privaten
Anbieter.

Wie im Input erwahnt, wird das o6ffentliche Angebot der EB Zurich schon heute von Firmen
und Institutionen rege fir die Weiterbildung ihrer Mitarbeitenden genutzt. Mit einer besseren
Planung und der damit verbundenen Optimierung des Transfers soll diese Form der betrieb-
lichen Weiterbildung optimiert werden.

Fazit

Gebt der Weiterbildungsberatung geniigend Raum. Dies muss die Gesamtkosten nicht erhdhen.
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4.5 Ein Qualitatsmodell fur KMU: ODESSA

Referentinnen: Claire Barmettler, S&B Institut und Stefanie Seiz, mystep GmbH

Mit Beitragen von: Beat Kunz, Akademie fiir Audiologische Akustik und Hilary Oakley, Ex-
emplas Holding UK

Protokoll: Marija Bojanic, SVEB

ODESSA (Operation Development for Europe’s SME Support Agencies)

Ziel: Entwicklung und Pilotierung eines Qualitatsstandards fir Weiterbildungsdienst-
leistungen fur KMU

Grundlagen fiir die Entwicklung des Standards: Investors in People, EFQM, ISO,
eduQua

EU Projekt, koordiniert von England
Projekt in der Schweiz:

— Leitung beim SVEB

— Pilotierung mit 3 Organisationen

— Ausbildung von Beratern, welche den Prozess mit den Pilotorganisationen
begleitet haben

— 3 Organisationen, welche im Pilotprojekt beteiligt sind
= Akademie fir Audiologische Akustik
= KV Luzern
= HSR Hochschule fiir Technik Rapperswil, Weiterbildung

Neben England (Projektleitung) und die Schweiz haben folgende Lander am Projekt
teilgenommen:

— Bulgarien, Slowakei, Spanien und Abu Dhabi
ODESSA wurde in BASIS — Standard umbenannt:
— BASIS = Business Advice and Support International Standard

Der ODESSA-Standard

4 Prinzipen: Kunden, Mitarbeitende, Qualitatssysteme und Dienstleistungen
2 Ebenen: Ebene Organisation und Ebene Mitarbeitende
Vorgehen z.B.:
— Wie wird man gefiihrt? Ziele, Feedback, Kundenanfragen, ...
— Gesprache mit den MA: wie nehmen sie die Dienstleistungen wahr?
— Wie funktioniert es in der Organisation?
— Gesprache mit Fihrungskraften Uber das, was gemacht werden sollte.

Feedback auf verschiedenen Ebenen: Umgang mit Kunden, Umgang mit Mitarbei-
tern, Umgang mit Qualitatssystemen, Umgang mit Dienstleistungen.
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Beat Kunz: das Beispiel der Akademie fiir Audiologische Akustik

Ein Massnahmenplan wurde definiert
Mitarbeitenden und Kunden im Fokus
Das Positive ist, 360-Grad-Feedbacks zu bekommen

Diskussion / Fragestellungen

Mehrwert zu den bestehenden Standards? Gefahr, dass immer mehr Zertifizierungs-
mdglichkeiten vorhanden sind, welche ahnliche Themenbereiche abdecken

Vorteil von ODESSA:
— Vergleichbarkeit mit anderen EU-Landern
- Fokus auf KMU

Méglichkeit, von bestehenden Labels zu profitieren: wenn eduQua und/oder ISO-
Zertifizierung bereits vorhanden sind, ist die Einflihrung von ODESSA Standards we-
niger aufwandig.
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5. Anhang

5.1 Tagungs-Programm

13.30

13.40

13.50

14.30

14.40

15.20

15.40

16.20

16.50

17.00

Weiterbildung muss aufgewertet werden — ein gemeinsames Anliegen
Rudolf Strahm, Prasident SVEB

Weiterbildung in KMU: Die Sicht des Gewerbes
Martin Arnold, Geschéftsleiter Kantonaler Gewerbeverband Zirich

10 Erfolgsfaktoren fiir die Weiterbildungsarbeit mit kleinen und mittleren
Unternehmen
Armin Riebli, Klubschule Business

Aufteilung in 3 Praxisforen
1. Teil Praxisforen
Forum 1 Lernallianzen fiir KMU: ein Zukunftsmodell?

Volker Stadimiller, ZFU Business School

Forum 2 Bildung braucht Marketing — Marketinginstrumente
fiir das Firmengeschift
Daniel Herzog, Bildungmarketing GmbH

Forum 3 Best Practice: Die Weiterbildungsdienstleistungen eines
Branchenverbandes am Beispiel Schreiner
Romain Rosset, VSSM Berufsbildung und Bruno Krucker, HF
Schreiner Blrgenstock

Pause
2. Teil Praxisforen

Forum 4 Der Siegeszug der Weiterbildungs-Minis: Neue KMU-
Kunden mit kurzen Formaten gewinnen
Alex Gloger, Chefredaktor Trendletter

Forum 5 Weiterbildungsberatung: Der erste Schritt zu einer vertief-
ten Kooperation mit KMU
Regula Brunner und Andreas Meier, EB Zirich

Forum 6 ODESSA: ein Qualitatsmodell fir Weiterbildungsdienst-
leistungen fur KMU
Claire Barmettler, S&B Institut und Stefanie Seiz, Mystep GmbH
Panelgesprach mit den Referentinnen aus den Praxisforen

Conclusio, André Schlafli, Direktor SVEB

Apéro



Foderation sussse pour la formation continue
Fedarazione svizzeca per la formazione continua

Ihre Zielgruppe: KMU, 2009 FSEAMN SwinFodraion o A Lowring

Seite 32/35

5.2 SVEB-Projekte zur betrieblichen Weiterbildung

Der SVEB engagiert sich im Rahmen von nationalen und internationalen Projekten fir die
Weiterbildung in der Schweiz. Die Projektarbeit des SVEB orientiert sich an den langfristigen,
im SVEB-Entwicklungsplan definierten Zielen. Ein wichtiges Ziel ist die Férderung der Wei-
terbildungsaktivitdt von Unternehmen, speziell von KMU. In diesem Zusammenhang enga-
giert sich der SVEB unter anderem in folgenden Projekten:

Investors in People (lIP) - Forderung der Weiterbildung aller Mitarbeitenden in Unter-
nehmen

Investors in People ist ein Qualitatszertifikat, das Organisationen auszeichnet, welche in die
Weiterbildung aller Mitarbeitenden investieren — und damit auch das Lern- und Leistungspo-
tenzial im Unternehmen optimal ausnutzen.

Der SVEB hat zusammen mit 5 Beratungsunternehmen die Arbeitsgemeinschaft ,Investors
in People Schweiz® gegrindet. Ziel der Arbeitsgemeinschaft ist es, qualitativ hoch stehende
Dienstleistungen fir Organisationen zu erbringen, die mit IIP arbeiten moéchten. Der SVEB
fuhrt die 1IP-Geschéaftsstelle und ist damit erster Ansprechpartner fir interessierte Organisa-
tionen.

Die Tatigkeit der Arbeitsgemeinschaft griindet auf der Uberzeugung, dass die Mitarbeiterln-
nen das wichtigste Kapital jeder Organisation sind. Entsprechend kann die Leistung von Or-
ganisationen uber die gezielte, strategieorientierte Entwicklung und Forderung der Mitarbei-
terlnnen verbessert werden. Investors in People stellt dafir ein optimales Instrument zur Ver-
fugung.

www.investorsinpeople.ch

ODESSA

Im Projekt ODESSA (Operation Development for Europe’s SME Support Agencies) wird ein
Qualitdtsmodell (sog. ODESSA Standard) entwickelt, welches Weiterbildungspartner von
KMU dabei unterstitzt, dienstleistungs- und qualitatsorientiert zu arbeiten sowie KMU als
Kunden ins Zentrum der Uberlegungen zu stellen. In ODESSA werden entsprechen-
de Qualitatskriterien definiert, welche sich anschliessend als Standard bei den Dienstlei-
stungsorganisationen etablieren sollen.

Im Rahmen des EU-Projekts ODESSA fiihrt der SVEB in Zusammenarbeit mit mehreren
Beratern ein Pilotprojekt durch. Es beinhaltet die Beratung von Pilotorganisationen in Bezug
auf den Prozess zur Erreichung des ODESSA-Standards (von der Projektinitiierung bis zur
Zertifizierung). Ein weiteres Element der Pilotierung ist die Evaluation des Standards sowie
des Umsetzungsprozesses.

Folgende Organisationen sind am Pilotprojekt in der Schweiz beteiligt:

* KV Luzern

* HSR Hochschule fiir Technik Rapperswil
* Akademie fiir Audiologische Akustik

* Infotrust AG
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Folgende Beraterinnen fuhren ODESSA-Beratungen durch:

» Claire Barmettler, S&B Institut fur Berufs- und Lebensgestaltung
» Stefanie Seiz, mystep GmbH

e Thomas Sele, HSM Managementberatung Anstalt

* Henrik SI86r, ICH Consulting AG

* Robert Miiller, ICH Consulting AG

www.alice.ch/ODESSA

GATOM

Inwiefern entsprechen die bestehenden Berufs- und Weiterbildungssysteme den Bedlirfnis-
sen von Personen, die eine zweite Berufslaufbahn einschlagen (missen)?

Das Projekt basiert auf der Annahme, dass sich wirtschaftliche und soziale Kosten reduzie-
ren lassen, wenn es gelingt Personen, die zur beruflichen Mobilitdt gezwungen sind, auf die-
se Situation vorzubereiten, bevor sie erwerbslos werden.

Im Projekt wurde Grundlagenwissen zur aktuellen Situation erarbeitet. Als empirische Basis
dienten 30 Interviews mit Arbeitgebern und Arbeitnehmerinnen, wobei 3 Berufe im Zentrum
standen: Pflegeassistentln, Sanitarinstallateur und Koch/Kéchin. Erganzend dazu wurden
Informationen tber Weiterbildungsangebote gesammelt, welche fur den Ein- bzw. Umstieg in
die erwahnten Berufe férderlich sind.

Neben Forschungsresultaten und einer Bestandesaufnahme von Bildungsangeboten bietet
das Projekt Einblick in Best-Practice-Beispiele sowie Empfehlungen zuhanden von Entschei-
dungstragerinnen in Politik, Bildung und Wirtschaft.

www.alice.ch/GATOM

Weiterbildung in KMU

Der SVEB betreut die Website www.weiterbildung-in-kmu.ch. Wie der Name der Seite ver-
muten Iasst, bietet sie Antworten auf Fragen rund um das Thema Weiterbildung in KMU.

Besucher der Webseite haben die Mdglichkeit, mit Hilfe eines Weiterbildungs-Checks he-
rauszufinden, wo sie als Unternehmen oder als Unternehmerin in Bezug auf Weiterbildung
stehen. Sie beleuchten mit Hilfe eines Fragebogens Aspekte wie Unternehmensplanung,
Effizienz der Fihrung, Einbinden der Mitarbeitenden, Kommunikation, Anerkennung, Ent-
wicklung, Arbeitszufriedenheit u.a.m.

Weiter bietet die Webseite eine strukturierte Ubersicht dariiber, wie Weiterbildungspléne
umgesetzt werden kdnnen. Im Detail werden Fragen zur Ermittlung des Weiterbildungsbe-
darfs, zur Planung und zur Evaluation von Weiterbildungsmassnahmen geklart.

Mit der Rubrik ,Grundlagen, Hintergriinde und Tipps* schliesslich wird versucht, dem Web-
seitenbesucher hilfreiche Informationen zu diversen weiterbildungsbezogenen Themen bie-
ten und ihm die Ubersicht (ber den Weiterbildungs-Dschungel etwas zu erleichtern.

www.weiterbildung-in-kmu.ch
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5.3 Literaturhinweise

Hanhart, S.; Schulz, H-R,; Perez, S.; Diagne, D. (2005). Die berufliche Weiterbildung in 6f-
fentlichen und privaten Unternehmen in der Schweiz. Zurich/ Chur: Verlag Riegger.

Weil, M. (2006). Weiterbildungskooperation in KMU. Eine Perspektive fir berufs- und wirt-
schaftspadagogische Konzepte. Bern: h.e.p. Verlag.

Folgende Dokumente sind im SVEB-Shop (www.alice.ch/shop) erhaltlich:

Gonon, P.; Hotz, H-P.; Weil, M.; Schlafli, A. (2005). KMU und die Rolle der Weiterbildung.
Eine empirische Studie zu Kooperation und Strategien in der Schweiz. Bern: h.e.p. Verlag.

Weil, M.; Gonon, P.;Schi&fli, A.; Hotz, H-P. (2007). Best-Practice-Weiterbildung in KMU. Eine
Befragung von Deutschschweizer KMU-Weiterbildungsverantwortlichen zu Strategien, Lern-
formen und Kooperationen in der Weiterbildung. Projektzeitraum Januar 2005- Juni 2006.
Zurich: SVEB



Schweizerischer Verband fir Welterbildung

Fédération suisse pour Ia formation continue
Federazione svizzera per la formazione continua

Ihre Zielgruppe: KMU, 2009 Swin Feceraion for Adul Lesring

Seite 35/35

5.4 Niitzliche Adressen im Uberblick

SVEB

Schweizerischer Verband fur Weiterbildung SVEB
Oerlikonerstrasse 38

8057 Zirich

Tel: 044 311 64 55

Fax: 044 311 64 59

eMail: sveb@alice.ch

Homepage: www.alice.ch

Informationen zur KMU-Tagung

www.alice.ch/de/sveb/tagungen/kmu-tagung-2009

Bundesamt fur Statistik: Indikatoren Weiterbildung
(Schweizerische Arbeitskrafte-Erhebung SAKE)

www.bfs.admin.ch/bfs/portal/de/index/themen/15/07/key/blank/uebersicht.html

Informationen rund ums Thema ,,Weiterbildung in KMU*

www.weiterbildung-in-kmu.ch

Informationen zum Projekt ODESSA
www.alice.ch/ODESSA

Informationen zum Projekt GATOM
www.alice.ch/ GATOM

http://www.mobility-training.eu/

Informationen zu Investors in People

www.investorsinpeople.ch




