Lernende Regionen – Förderung von Netzwerken“

Treffen 8./9.5.2003

AK 3  Geschäftsmodelle oder 

„Wie lässt sich mit Beratung (am Markt) Geld verdienen?“

Dokumentation der Arbeitsgruppe

Teilnehmende: 15

Moderation: Dieter Bensmann, GründerFitnessCenter, Hamburg
Koreferent: Dr. Dieter Zenke, Zentrum für strategische Unternehmensentwicklung e.V.

I.
Vorstellung der Teilnehmenden und Erwartungen 

Anregungen, Ideen und erste Schritte zur Realisierung von (mehr) Einnahmen für Bildungs- und Beratungsangebote

II.
Einleitende Thesen zur Bedeutung des Thema: 


a) Dieter Bensmann 

1.) Moderne Qualifizierung wird zu eigenverantwortlichem am Kunden orientierten Handeln befähigen. Damit verbunden ist ein Wechsel von angebotsorientierter hin zu nachfragebestimmten Strukturen im Qualifizierungsmarkt.

2.) Künftig wird es immer mehr um individuelle Qualifizierung gehen: Selbstorganisiert, kreativ, effektiv. Das sind Eigenschaften einer künftigen Lernkultur. Diese neue Lernkultur wird auch die qualifizierenden Institutionen nicht verschonen. Für diese wird es immer mehr darauf ankommen, individuelle und institutionelle Kompetenz miteinander zu verbinden.

3.) Künftige Qualifizierer müssen die Anforderung nach lebenslangem Lernen in ihre Angebotsplanung aktiv integrieren. Dabei ist zu berücksichtigen, dass berufsbezogene Qualifizierung künftig vor allem in den Job integriert sein wird. „Erst platzieren dann qualifizieren“ formuliert die Hartz-Kommission in diesem Zusammenhang.

4.) Die Bedeutung des Betriebes als formeller Träger von Qualifizierung wird noch geringer werden. Aber: gerade Klein- und mittelständische Unternehmen und berufsqualifizierende Institutionen werden auf Grund ihres hohen Innovations- und Anpassungsdruckes immer mehr zu „Lernenden Organisationen“.
b) Dr. Dieter Zenke

Thesen:

1. These

Bildung hat für KMU keinen Wert, um so mehr wenn sie gefördert wird. (Was nichts kostet, taugt nichts!)

Beratung wird zunehmend nur auf äußeren Druck (drohende Insovenz, Kündigung von Krediten etc.) akzeptiert. – Beraterallergie bei KMU –

Aktueller Status - KMU: 

Bildung wird von außen erwartet und z.T. auf den Mitarbeiter abgewälzt. Sie ist Werkzeug, um bestimmte Ziele zu erreichen, um einen bestimmten Nutzen zu stiften.

Logische Folge:

Wenn die Unternehmen keine Strategie haben, haben sie auch keinen Bildungsbedarf.

Nur der Nutzen der Aktivitäten (Bildung, Beratung) ist vermittelbar. (Stichwort Dialogfähigkeit der Unternehmer)

Man hört häufig (Beraterallergie): Sie wollen mir also erklären wie ich meinen Betrieb zu führen habe.

2. These:

Lebenslanges Lernen verlangt die Entwicklung von individuellen Zielen und Strategien zu deren Erreichung. Der allergrößte Teil der Bevölkerung braucht dabei Unterstützung ( Das „Hausarzt – Prinzip“ in der Weiterbildung ).

Aktueller Status - Bürger:

Die Erkenntnisse und die Mentalität, solche Beratung/Unterstützung zu nutzen, sind nahe Null.

Der Begriff Arbeitsmarkt mit allen Konsequenzen wird nicht ernst genommen. (Stichwort: employability).

Man wartet allenthalben auf die „Schaffung von Arbeitsplätzen“ und setzt nicht auf eigene Entwicklung. (Anmerkung: kein Unternehmen schafft Arbeitsplätze, sondern das Entstehen von Arbeitsplätzen ist die Folge einer unternehmerischen Entscheidung zur Lösung eines betrieblichen Problems, also somit eine Investitionsentscheidung, die den üblichen betriebswirtschaftlichen Kriterien unterworfen wird.)

Zum Hausarzt – Prinzip gehört eine Patientenakte, die die formell und informell erworbenen Kompetenzen dokumentiert (u.a. zum Zwecke der Bewerbung).

Die Politik tut wenig bis gar nichts, um diese durch Passivität geprägte Haltung zu ändern („Es müssen doch in Deutschland endlich Arbeitsplätze geschaffen werden.“ S.o.)

Damit entsteht auf absehbare Zeit nur ein sehr beschränkter, nicht geförderter Beratungsmarkt.

3. These

Mit Beratung lässt sich nur dann Geld verdienen, wenn sie in Umsetzungsbegleitung mündet und Verantwortung für den Nutzen übernommen wird.

Eine mögliche Lösung:

Nicht mehr schlaue Rezepte hinterlassen und dann verschwinden, sondern Change Mangement (Organisationsberatung) bis hin zum Outsourcing.

Potentielle Zielgruppen:
Unternehmen




Solvente Personengruppen

Diese Verantwortung zu übernehmen, verlangt geprüfte Kooperationsnetzwerke mit interner Qualitätssicherung. Dies widerspricht „trägerneutraler Beratung“.

4. These

Auch für Bildungsunternehmen und Berater gilt:

Nicht Produkt- sondern Zielgruppenorientierung bis hin zum Zielgruppenbesitz ist die Aufgabe.

Produkte (Bildungsangebote, Beratungsmethoden) sind austauschbar, die Probleme der Zielgruppe bleiben.

Der Zielgruppenbesitzer „lebt“ in der Zielgruppe und spürt Probleme auf. Er ist Vordenker und Umsetzer für die Zielgruppe. Basis EKS  (Erfogs – Konzept – Strategie)

III.
Einstimmung der Teilnehmenden auf Ablauf und Methodik 

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 sechs Bildern 

Bild 1:  Institutionsgröße der freistellenden Einrichtung

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

Ergebnis: Eine Gruppe (ca.5) größere Institutionen, und eine Gruppe im Mittelfeld, ca. 8 – 12 feste MitarbeiterInnen

Bild 2: Netzwerkgröße
Wie viele Mitgliedsorganisationen hat das Netzwerk? (1 – 20)

Ergebnis: Sehr viele große Netzwerke!

Kommentar: Es müssen viele Netzwerkmitglieder starke ehrenamtliche Anteile haben.

Bild 3: Netzwerk-NutzerInnen 

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

Ergebnis: Sehr wenige Netzwerke, die schon eine nennenswerte Zahl an NutzerInnen vorweisen konnten.

Kommentar: Vielen gelingt es noch nicht, ihren Nutzen zu vermitteln oder sie sind noch in der Startphase.

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)

Ergebnis: Der überwiegende Teil der Netzwerke positionierte sich in der Mitte bei sowohl prozess- und potentialorientiert als auch auf Wissensvermittlung und Defizitbeseitigung ausgerichtet.

Kommentar: Kontroverse Meinungen dazu, ob diese Positionierung Ausdruck von differenziertem oder eher unklarem Nutzen ist, der versprochen wird.

Bild 5: Nutzerfinanzierungsanteil

Welchen Anteil an der Gesamtfinanzierung meines Netzwerkes haben Teilnahme- bzw. Nutzerbeiträge an der Finanzierung des Eigenanteiles?  (0% - 100%)

Ergebnis: Der Anteil schwankte von 0 bis fast zur Gesamthöhe des Eigenanteiles.

V. Sich positionieren: Angebotsentwicklung 

Kleingruppenarbeit in Dreiergruppen:

Aufgabe: Formulierung eines Netzwerkangebotes für eine(n) vorgegebene(n) Kunden/Kundin, das auf dem Markt heute getestet wird. Welches Angebot Ihres Netzwerkes halten Sie für marktfähig? Formulieren sie mit Ihrer Kenntnis und Wahrnehmung als Netzwerkleitung, auch wenn es noch kein Netzwerkangebot ist!

· Erarbeitung der Antworten im Fragebogen (siehe Anlage „Fragebogen“)

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

Die Gesamtgruppe ist der Markt und nimmt die Rolle des/der jeweiligen Kunden/Kundin ein. Beantwortet wird die Frage: Kaufe ich oder kaufe ich nicht?

Rückmeldungsmöglichkeit:

a) Käufer übergeben der Anbietergruppe eine Moderationskarte, mit dem Betrag, den sie für das Angebot bezahlen.

b) Die Anbieter haben die Möglichkeit, sich Resonanz vom Markt zu holen: eine Begründung von einem Käufer, eine von einem Nichtkäufer.

Gesamtauswertung: 

Die pro Angebot eingenommen Beträge schwanken zwischen ca. 500,- € bis zu über 8000,- €.

Individuelle Rückschlüsse siehe Rückmeldungen „Was nehme ich mit? Wie lässt sich mit Beratung Geld verdienen?“

VII:
Auswertung (20 min)

Kartenabfrage: 

„Was nehme ich mit aus der Arbeitsgruppe? 

Wie lässt sich mit Beratung Geld verdienen?“

· im persönlichen Bereich: bei zahlungskräftigen Teilgruppen

· im betrieblichen Bereich: Zusammenhang gezielt – Ja

· neue Fragen sind aufgeworfen

· Offensives Herangehen bei Honoraren ist möglich

· Besser, für einen geringeren Anfangspreis viele Interessenten anzuwerben, als für einen hohen Anfangspreis wenige.

· Staffelung der Summen

· ´assessment` ( integrativer Bestandteil lernende Region

· nicht zuviel implizieren

· Klarheit über Bezahlung wichtig

· Schrittweise Einbindung der Kunden + direkte Nutzer

· Aufzeigen des Netzwerks der Beratung – Steigerung der Sätze, Intensivierung der Betreuung, Erfolgsgarantie

· Mit weiterem Personeneinsatz

· Strategieentwicklung für zahlungsfähige (!) Personen

· Strategie + Begleitung bei Unternehmern

· Durch Strategien Vertrauen schaffen

· Geschickte Preispolitik

· Kleineres Einstiegshonorar

· Angebot sollte mehrstufig sein

· Angebot muss individuell sein

· Bedarfsorientiert statt nullacht fünfzehn

· Das Netzwerk als Unterstützung sehen

· Aus bekannten, alten Strukturen rausbrechen

· Gute ´Qualität`, reelle Ziele anbieten

· Flexible Reaktionsmöglichkeiten auf Kundenwünsche

· Dienstleistungsangebot konkret definieren

· Leistungselemente aufzeigen/Erfolgsorientierung

· Mehrwert/Nutzen stiften – rechnet sich

· Lust darauf Leistungen honorieren zu lassen

· Mit kleinen nutzenbringenden Angeboten einzusteigen

· Sich trauen, den gemeinnützigen Rahmen zu verlassen.

VIII.
Schlussrunde 

Wie bin ich mit Inhalt und Leitung der Gruppe zufrieden?

Kartenabfrage: Was hätte ich für diese drei Stunden Arbeitsgruppe bezahlt?

Ergebnis:

Spannbreite: 100,-  – 700,- €

Durchschnitt: 322,- €

Was ist aus meinen Erwartungen geworden?

Die Erwartungen wurden erfüllt oder übertroffen. Einzelaussagen wurden nicht protokolliert.

Dokumentation:

Dieter Bensmann

GründerFitnessCenter

Präsident-Krahn-Str. 8

22765 Hamburg

Tel.: 040/38037756

info@gfc-hh.de
www.gfc-hh.de
Anlage „Fragebogen Kleingruppenarbeit“:

Lernende Regionen – Förderung von Netzwerken“

Treffen 8./9.5.2003

AK 3  Geschäftsmodelle oder 

„Wie lässt sich mit Beratung (am Markt) Geld verdienen?“

Kleingruppe „Angebotsentwicklung“

Die KundInnen (je eine/r pro Arbeitsgruppe)

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

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

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

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

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

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

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

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