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AK 1.2  Geschäftsmodelle für Bildungsberatung“

Ablaufplanung

Dieter Bensmann

I.
Vorstellung der Teilnehmenden und Erwartungen (15 min)


Klärung: Wer hat schon Produktblatt erarbeitet, wer nicht?

II.
Einleitende Thesen zur Bedeutung des Thema: 


Dieter Bensmann (5 min)

III.
Einstimmung der Teilnehmenden auf Ablauf und Methodik (5 min)

Auf dem Markt geht es um

· sich (dem Kunden) zeigen

· sich (gegenüber Konkurrenten) positionieren

· sich auf den Kunden zu bewegen 

Analog dazu wird die Moderation dazu anregen

· sich mit seinen Fähigkeiten und Bedarfen zu zeigen

· sich mit dem, was den derzeitigen Stand der jeweiligen Institution ausmacht, zu positionieren und  Unterschiede deutlich werden zu lassen

· sich mit einer unternehmerischen Haltung zu bewegen

IV.
Sich zeigen: Vorstellung der vertretenen Institutionen und sie vertretenden  Teilnehmenden in sieben Bildern (30 min) 

Bild 1:  Institutionsgröße der freistellenden Einrichtung

Wie viele fest angestellte Mitarbeiter ? (Skala: 1 – 20 feste Mitarbeiter)

Bild 2: Netzwerkgröße
Wie viele Mitgliedsorganisationen hat das Netzwerk?

Bild 3: Netzwerk-NutzerInnen 

Wie viele Teilnehmende in 2002 hatte das Netzwerk? (1 – 1000 und darüber)

Bild 4: Netzwerkorientierung

a) Sind die Angebote des Netzwerkes auf die Begleitung von Lernprozessen oder eher auf Wissensvermittlung ausgerichtet? 

(Prozessbebleitung - Wissensvermittlung)

b) Sind die Angebote meines Netzwerkes auf die Entwicklung der Potentiale der Teilnehmenden ausgerichtet oder mehr auf die Beseitigung von Defiziten? 

(Potential – Defizitbeseitigung)

Bild 5: Nutzerfinanzierungsanteil

Welchen Anteil an der Gesamtfinanzierung meine Netzwerkes haben Teilnahme- bzw. Nutzerbeiträge? (0% - 100%)

Bild 6: Produktblatt

Welches der anwesenden Netzwerke hat im Rahmen der „Lernenden Region“ schon ein Produktblatt erarbeitet? (ja – nein)

V. Die Kunden wahrnehmen (15 min)

Aufgabe:

Charakterisieren Sie die Person, die Sie gerne als Kunden gewinnen möchte!

· Wenn Kunde und Nutzer nicht identisch sind, müssen beide benannt werden!

· Die „öffentliche Hand“ ist kein Markt-Kunde!

· Es geht um SIE, als Person: wen wollen Sie als Kunden gewinnen, mit Ihren Potentialen.

Jede(r) Teilnehmende schreibt eine Karte und hängt Sie auf! 

Beispiele (Wandzeitung):

· Franz B., 38, arbeitslos seit 6 Monaten, Sportler, aus wohlhabender Einzelhandelsfamilie

· Herbert U. 49, Inhaber eines kleinen Unternehmens (Software-Erstellung), ein wichtiger Mitarbeiter ist gegangen

· Martina S., 34, zwei Kinder (6 bzw. 9), Bürokauffrau, ambitionierte Malerin, möchte Teilzeit arbeiten

· Beate K., 44, im mittlere Management eines großen Unternehmens, hochqualifiziert, das Unternehmen ist in der Krise

· Kunde: Wohnungsbaugenossenschaft „Alte Heimat“; Nutzer: Jugendliche, die  aus Langeweile zerstören und Bewohner mobben

Auswertung: Charakteristik des Marktes:

· Welche Kundengruppen gibt es? Clustern

· Sortieren nach Finanzkraft der Gruppen!

· Sortieren nach Nähe zur bisherigen Teilnahmestruktur (Feldkompetenz) Soziometrie: Jeder stellt seinen Kunden: links: bisherige Teilnahmestruktur – rechts künftiger Kunde

· Haben wir interessante Kundengruppen vergessen? (z.B. Senioren, Schulen)

VI. Sich positionieren: Angebotsentwicklung (40 min)

Kleingruppenarbeit in Dreiergruppen:

Aufgabe: 

· Auswahl eines Kunden (5 min)

· Formulierung eines Netzwerkangebotes, das auf dem Markt heute getestet wird. Welches Angebot Ihres Netzwerkes halten Sie für marktfähig? Begreifen Sie sich als Netzwerk. Es geht darum, Ihre individuellen Fähigkeiten in das Angebot einzubringen!

Erarbeitung in drei Schritte:

· Einzelarbeit – Anregungen dazu (siehe Arbeitsblatt): Welchen Nutzen hat mein Angebot? Welches Problem löse ich? Wie teuer muss das Angebot sein, damit es sich rechnet (Schätzung!) –      (10 min)

· Vorstellung der Ergebnisse/ Anregung/Beratung durch die anderen Gruppenmitglieder       (15 min – 5 Minuten/Person)

· Gemeinsame Erarbeitung des Angebotes: Mein Angebot (Bezeichnung, Dauer, Preis pro Person) – schriftlich auf Vordruck (10 min)

PAUSE (15 min)

VI.
Sich als UnternehmerIn Verhalten: Markttest (30 min)

Die Gesamtgruppe ist der Markt.

Jede Person spielt den definierten Nutzer. Damit wird der Markt bezogen auf das Beispiel abgebildet. Jede Person hat ein Guthaben von 500,- €. Dieses gibt sie für Angebote aus, die sie Nutzen möchte. Wenn das Angebot teurer ist, als sie dafür ausgeben möchte, gibt sie das, was ihr Nutzen in € ist.

Nacheinander werden die Dienstleistungen angeboten: Wer kauft? Zu welchem Preis? Rückmeldungen, von Käufer/Nichtkäufer, wenn noch Zeit ist.

Das Angebot ist freiwillig. Exemplarisch werden einige Angebote getestet.

Auswertungsfrage: Wer hat noch nicht angeboten? Warum?

VII:
Auswertung (20 min)

Kartenabfrage: Was habe ich erfahren zur Ausgangsfrage: Wie lässt sich mit Beratung auf dem Markt Geld verdienen?

VIII.
Schlussrunde (10 min)

· Was ist aus meinen Erwartungen geworden?

· Wie bin ich mit Inhalt und Leitung der Gruppe zufrieden?(evt. Kartenabfrage)

· Wie soll es Morgen weiter gehen? Nehme ich an AK 2.2 oder an einer anderen Arbeitsgruppe teil?
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AK 1.2  „Geschäftsmodelle für Bildungsberatung“
„Lernende Regionen und Markt“

1.)

In den Netzwerken der Lernenden Regionen agieren die Beteiligten als Kooperationspartner und als Konkurrenten!

Die Betonung der Kooperation kann Neupositionierung behindern. Wenn z.B. Differenzierung und Leistungsvergleich im Netzwerk ein Tabu sind, wird Eigenverantwortung und Eigeninitiative abgebaut.

2.)

Marktorientierung ist bei öffentlich geförderten Institutionen in der Regel ein Paradigmenwechsel. 

Die angebotsorientierte Angebotsgestaltung verändert sich in Richtung Nachfrageorientierung. Dies ist eine Neupositionierung am Markt, im Einzelfall mitunter sogar eine Unternehmens-Neugründung!

3.)

Die institutionell transparente Verbindung von Freiheit, Verantwortung und Haftung ist die Grundlage für Orientierung auf den Markt. Es gilt die Freiheit der MitarbeiterInnen auszubauen, ihr individuelles Potential auf Nachfrage auszurichten. Umgekehrt haben die MitarbeiterInnen die Verantwortung, ihre Ergebnisse beim Aufspüren von Nachfrage in die Institution zu vermitteln. Die Formen der Haftung, insbesondere die Beteiligung am Erfolg, aber auch Konsequenzen bei Misserfolg sind als Anreiz bzw. Handlungsrahmen festzulegen. Ziel ist die Eröffnung von auf den Markt bezogenen Gestaltungsräumen mit transparenten Bedingungen.

4.)

Die „Öffentliche Hand“ ist kein regulärer Marktteilnehmer. 

Sie entfaltet Nachfrage nicht nach marktüblichen sondern nach „anderen“ Kriterien. Sie ist deshalb ein unberechenbarer Kunde!

BENSMANN-NETZWERK-BERATUNG

Tel.: 040/38037756

Mail: Bensmann@bnb-hh.de
www.bnb-hh.de
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AK 1.2  „Geschäftsmodelle für Bildungsberatung“
„Neupositionierung auf dem Markt“

1.)

Es gibt drei Formen eine unternehmerische Idee zu generieren:

· Wirklich etwas Neues erfinden

· Vorhandenes neu verknüpfen

· Vorhandenes besser machen

2.)

Anforderungen an eine Unternehmensidee:

· Die Idee muss Feuer im eigenen Herzen entfachen!

· Die Idee darf nicht völlig gegen die Logik des Marktes gerichtet sein!

· Die erste Praxis der Idee sollte klein anzufangen sein!

3.)

Die 5 Phasen einer Neupositionierung:

· Ideenphase

· Prototypphase

· Markttestphase

· Markteinführung

· Marktabsicherung

Die Neupositionierung dauert in der Regel mindestens 3 Jahre!

4.)

Jede Unternehmensidee braucht eine eigene für sie gestaltete Ökonomie!

5.)

Gekauft wird ein Produkt/eine Dienstleistung häufig nicht wegen des Nutzens sondern auf Grund des Zusatznutzen.

BENSMANN-NETZWERK-BERATUNG

Tel.: 040/38037756

Mail: Bensmann@bnb-hh.de
www.bnb-hh.de
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Kleingruppe „Angebotsentwicklung“

Arbeitsbogen

Die ausgewählte Kundin/ der ausgewählte Kunde:

......................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................
Ihr/Sein Problem: .......................................................................................................................

Unser Angebot: ...........................................................................................................................

Ihr/Sein Nutzen: .........................................................................................................................

Der Preis: ....................................

Die Angebotsform: ....................................................................................................................

BENSMANN-NETZWERK-BERATUNG

Tel.: 040/38037756

Mail: Bensmann@bnb-hh.de
www.bnb-hh.de
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Kleingruppe „Angebotsentwicklung“

Kundenprofile

· Franz B., 38, arbeitslos seit 6 Monaten, Sportler, aus wohlhabender Einzelhandelsfamilie

· Herbert U. 49, Inhaber eines kleinen Unternehmens (Software-Erstellung), ein wichtiger Mitarbeiter ist gegangen

· Martina S., 34, zwei Kinder (6 bzw. 9), Bürokauffrau, ambitionierte Malerin, möchte Teilzeit arbeiten

· Beate K., 44, im mittleren Management eines großen Unternehmens, hochqualifiziert, das Unternehmen ist in der Krise

· Kunde: Wohnungsbaugenossenschaft „Heimat“; Nutzer: Jugendliche Bewohner von Genossenschaftswohnungen, die Gebäude und Außenanlagen zerstören und Bewohner mobben

BENSMANN-NETZWERK-BERATUNG

Tel.: 040/38037756

Mail: Bensmann@bnb-hh.de
www.bnb-hh.de
Dokumentation zu:

V. Die Kunden wahrnehmen 

Aufgabe:

Charakterisieren Sie die Person, die Sie gerne als Kunden gewinnen möchte!

· Wenn Kunde und Nutzer nicht identisch sind, müssen beide benannt werden!

· Die „öffentliche Hand“ ist kein Markt-Kunde!

· Es geht um SIE, als Person: wen wollen Sie als Kunden gewinnen, mit Ihren Potentialen.

Jede(r) Teilnehmende schreibt eine Karte und hängt Sie auf! 

Karten:

· Peter S., 35, Konstrukteur; sucht neue stelle und begleitende Fortbildung

· Expandierende Firma F. 400 Mitarbeiter, benötigt regelmäßige FOBI (unterschiedliche Bereiche) für MA/Neueintellungen

· Bettina C. 35 J. Wiedereinsteigerin, zwei Kinder

· Frau, 30, 1 Kind, kfm. Ausbildung, ehrgeizig, Teilzeitjob als Bürohilfskraft. Will einen ausfüllenden und befriedigenden Job

· Genossenschaft ( Personen, die innerhalb neue Tätigkeitsfelder aufbauen

· Personalentwicklerin einer Lernsoftware-Firma (erfolgreich trotz Crash) die ihre MA qualifizieren und neue MA einstellen möchte.

· Michel P., 36 J. (hoch)qualifizierter Migrant, Qualifikation wird in Deutschland nur teilweise anerkannt

· Britta, 25, Absolventin eines techn. Hochschulstudiums mit Jobangebot in München, Wunsch zu bleiben (in Thüringen)

· Herr X ist junger Familienvater. Er möchte Berauf und Familie besser vereinbaren

· Radek Z. – Inh. Eines tschechischen Handelsunternehmens sucht Qualifizierung für seine Mitarbeiter für deutschen Markt.

· Kunde: Weiterbildungsträger mit wechselnden Angeboten. Nutzer Bildungswillige

· Martin B. ca. 48, erfahrener GF als Leiter eines hochinnovativen Unternehmens

· Harry J, 45 – Abteilungsleiter der Stadt fragt sich, ob er noch was anders kann + will und ob das Sinn macht

· Paul, 39, Päd. Mitarbeiter, interessiert an neuesten Lehrmethoden, kreativ, aufgeschlossen, kontaktfreundlich

· Heribert K. 36, Investor und künftiger Betreiber einer innovativen Privatschule.

· Dt/pol/tschechisches Unternehmen x-y, welches Mitarbeiter für euroregionalen Markt fit machen will
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