THEMA

INTERNATIONALES BERUFSBILDUNGSMARKETING

Deutsche Bildungsanbieter stellen
sich internationalem Wettbewerb
GE-FIT — German Business Initiative for
International Training

» Im November 2001 haben einige deutsche
Bildungstrager eine Initiative fur ein gemein-
sames Auslandsmarketing ergriffen - GE-FIT
(German Business Initiative for International
Training). Anlass war der Wunsch der Initiato-
ren, sich aufgrund der unibersehbaren Viel-
zahl von Chancen auf internationalen Méarkten
eine gemeinsame effiziente Form des Marke-
tings insbesondere gegenuber Privatkunden
zu erarbeiten. Dabei sollten die Vorteile
unterschiedlichster bereits vorhandener Markt-
erfahrungen, Projekte, Standorte, Mitarbeiter
und Kooperationspartner genutzt werden. Im
Beitrag wird die Bedeutung der Markenbil-
dung fur den Bildungsexport diskutiert, und

es werden erste Ergebnisse der Arbeit der

Initiative vorgestellt.

HARALD KORVER-BUSCHHAUS!
Abteilungsleiter Internationale Projekte,
RAG BILDUNG GmbH, Bochum
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Ziele von GE-FIT

Deutschland muss zielgerichteter auf dem internationalen
Bildungsmarkt agieren und dazu vor allem sein internatio-
nales Marketing effektiver gestalten: Das zeigte sich deut-
schen Bildungstragern anlésslich eines Pilotseminars des
Bundesministeriums fir Bildung und Forschung (BMBF) in
den USA im Mai 2001, wo sich die Teilnehmer insbeson-
dere mit Erfolgsmodellen anglo-amerikanischer Anbieter
vertraut machen konnten. Einige interessierte Bildungstra-
ger grindeten daraufhin im Herbst 2001 den Initiativkreis
GE-FIT (vgl. Kasten S. 25).

GE-FIT versteht sich als ein Marketing-Initiativkreis einer
Branche, die noch nicht als solche zusammengewachsen
ist. Wettbewerber aus dem anglo-amerikanischen Raum
hingegen demonstrieren oft, wie erfolgreich die Netzwerk-
bildung auch innerhalb einer Branche sein kann, wenn es
darum geht, Risiken und Chancen neuer Markte gemein-
sam anzunehmen. So wurde durch GE-FIT in beinahe
angelsachsischer Manier ein offenes Netzwerk unter-
schiedlichster Partner mit gemeinsamen Zielen und Prin-
zipien geschaffen, durch das die Entwicklung eines ge-
meinsamen Auslandsmarketings kontinuierlich vorange-
trieben werden kann.

Im Unterschied zu einem bloBen Projektkonsortium auf
Zeit, das auf das Ausfuihren von Auftrégen orientiert wére,
will sich diese Initiative dauerhaft fir eine erhdhte ge-
meinsame Kompetenz in Fragen des Auslandsmarketings
einsetzen. GE-FIT war im ersten Jahr ihres Bestehens
zunachst auf nachhaltige Qualitatssteigerung und auf
Kompetenzzuwachs ,,nach innen“ angelegt. Die Riickkop-
pelung von Erfahrungen im internationalen Bildungsge-
schaft an eine Gruppe von Bildungstrégern entspricht dem
Selbstverstandnis der Grindungsmitglieder. Auslandsmar-
keting ist ein kostspieliger Vorgang, der viele Risiken, aber
auch Lernerfolge bereithélt. Insofern empfahl sich eine
Auseinandersetzung mit diesem Thema ,,abseits“ vom kurz-
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atmigen Tagesgeschaft und dennoch in enger Anknuipfung
an Erfahrungen auf den gemeinsamen Zielmérkten. Dabei
wurde deutlich, dass selbst groRere deutsche Anbieter ihre
Zielmérkte noch nicht annéhernd durchdringen konnten.
Dieses Ergebnis wirft grundlegende Fragen nach erfolgrei-
chem Vorgehen deutscher Anbieter auf internationalen
Markten auf. Ziel der GE-FIT Initiatoren ist es deshalb, ins-
besondere in Kooperation mit der gewerblichen Export-
wirtschaft aus Deutschland das Produkt Bildung besser in
die schon so erfolgreichen AuBenwirtschaftsbeziehungen
deutscher Unternehmen einzubinden.

Als Schwerpunkte des gemeinsamen Interesses wurden die
Bildungsmérkte in den Beitrittslandern zur Européischen
Union und der chinesische Bildungsmarkt® identifiziert.
Insbesondere hier haben viele der Mitglieder bereits fun-
dierte und umfangreiche Bildungserfahrungen gesammelt,
hier existieren zahlreiche Auslandsvertretungen bzw. Toch-
tergesellschaften deutscher Bildungsdienstleister, hier wird
wegen der engen wirtschaftlichen Verflechtung mit
Deutschland und aufgrund steigender deutscher Direktin-
vestitionen mit einer erheblichen Zunahme der Geschéfts-
aktivitaten deutscher Bildungsdienstleister gerechnet.

Die Arbeitsweise von GE-FIT

Den Kern der Initiative bildet eine standige Arbeitsgruppe.
Sie setzt sich aus den von den Geschaftsleitungen benann-
ten FUhrungskraften der Mitgliedsunternehmen zusammen,
deren wesentliches Augenmerk das internationale Bil-
dungsmarketing ist. In der standigen Arbeitsgruppe wer-
den neue Vermarktungsbereiche identifiziert, Zugange zu
bislang verschlossenen Bildungsmarkten diskutiert und
MalRnahmen zur Erhéhung der Akzeptanz der eigenen
Dienstleistungen beschlossen. So wurden insbesondere fol-
gende Aktionen umgesetzt: Zusammenarbeit einiger GEFIT
Mitglieder mit iMove auf deren Auslandsmessen in Lissa-
bon und Bangkok im Jahr 20014 ein Workshop zu den
Herausforderungen an die Bildungsanbieter im Zusam-
menhang mit dem EU-Beitritt, Vorbereitungen auf die mit
den olympischen Spielen in Peking gegebenen Chancen fur
Bildungsanbieter etc.

Eine weitere Grundlage der Zusammenarbeit im Netzwerk
bildet eine Internet-Plattform, der sog. BSCW-Server. Die-
ser offentlich nutzbare Server, der im Rahmen eines EU-
geforderten Projektes entstand, wird in einem gesonderten
Zugangsbereich von den Netzwerkpartnern fur den laufen-
den Informationsaustausch zwischen den Arbeitssitzungen
genutzt. In diesem geschutzten Bereich stehen kurze Leis-
tungsprofile der Partner zu Verfligung, sind innovative
Projektvorschlage enthalten, werden aktuelle Termine
(Messen, Seminare, Konferenzen, Ausschreibungen, Dele-

gationsreisen aus dem Ausland
etc.) verfugbar gemacht und
gibt es Fachbeitrdge und Posi-
tionspapiere zu gemeinsam in-
teressierenden Themen.

Im Jahre 2002 war der The-
menschwerpunkt der Netz-
werkmitglieder zunéchst auf
gemeinsame Markenbildung
deutscher beruflicher Bildung
im internationalen Vergleich
gerichtet, d.h., es wird ver-
sucht, den eigenen Produkten

GE-FIT (German Business Initiative
for International Training)

Das Netzwerk deutscher Bildungsan-
bieter? hat sich zum Ziel gesetzt, durch
systematischen Kompetenzaufbau und
Erfahrungsaustausch ihr internationales
Marketing gemeinsam effizienter und
effektiver als im jeweiligen Alleingang
zu betreiben. Dadurch sollen ihre Markt-
anteile auf Auslandsmarkten vergrof3ert
und neue Mérkte hinzugewonnen wer-
den. Zielkunden sind insbesondere Fir-
menkunden in den EU-Beitrittslandern

ein bedarfsadaquates gemein-
sames Image und unverwech-
selbare Markenqualitaten zu
erschlieflen (sog. Branding). Daran anknupfend wurden
zwei neue Diskussionsschwerpunkte fir das Netzwerk fest-
gelegt, namlich

und in China.

a) die Profilierung markt- und markengerechter Produkt-
gruppen der Netzwerkmitglieder aufgrund des erarbeite-
ten Brandings sowie

b) die Ermittlung besonderer Vertriebschancen anhand von
regionalen und sektoralen Markterfordernissen.

Auf diese Weise soll ein Beitrag zur international wirksamen
Markenbildung deutscher Berufsbildung geleistet werden.

Zusammenhéange international
wirksamer Markenbildung

Im Bereich der Bildung ist es insbesondere den USA, Eng-
land, Kanada und Australien gelungen, sich in den Képfen
ihrer Klientel als sog. ,benchmark leader zur Férderung
der individuellen Karriereerwartungen ihrer Kunden zu
etablieren. Cambridge, Harvard und Stanford wirken z.B.
aus der Welt der Hochschulen in den Bereich der beruf-
lichen Bildung hinein. Angelsachsische Wettbewerber nut-
zen hier nicht nur den Vorteil der englischen Weltsprache
fUr das eigene Image, sondern bescheinigen ihrer Kund-
schaft auch durch Zertifikate, dass sie mit ihren Berufsbil-
dungskursen dem Qualitatsniveau der anerkanntesten Uni-
versitaten der Welt verpflichtet sind.

Eine solche dauerhafte Verknipfung positiver Erwartung
von Klienten mit den Produkten eines Anbieters hat tiefe,
u.a. psychologisch erklérbare Ursachen und beruht nicht
immer auf der Qualitat der angebotenen Leistung. So
konnten die unbestreitbaren Qualitaten des dualen Berufs-
bildungssystems Deutschlands nicht dazu beitragen, dieses
System zum fiihrenden Modell auf dem Weltmarkt zu ent-
wickeln. Fur den Prozess der Markenbildung hat also ne-
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ben der Qualitdtskomponente mindestens noch die Kosten-
Nutzen-Relation sowie der psychologische Wert aus Sicht
der potenziellen Nutzer entscheidende Bedeutung.

Hier muss die Diskussion um die Markenbildung deutscher
Berufsbildung auf internationalen Méarkten ansetzen.

Das heutige Marketing stellt die Frage nach einer dauer-
haften Kundenbindung in den Mittelpunkt der Betrach-
tung. Dabei ist die Bindung nicht so sehr das Ergebnis von
gekonnter Darstellung des eigenen Angebots, sondern eine
Folge davon, dass das Selbstverstandnis, die Werte und Er-
wartungen und der Lebensstil von (potenziellen) Nutzern
durch den Anbieter klar erkannt und widergespiegelt wer-
den. Erst indem sich der Anbieter in die Kultur seiner
wichtigsten Kundengruppen hineinversetzt, erlangt er Zu-
gang zu deren Kaufbereitschaft und schliefllich zu einem
durch Qualitat abzusichernden Kundschaftsverhaltnis.

Was bedeutet dieser Ansatz zur Markenbildung fur die
deutsche berufliche Bildung? Welche positiv besetzten Er-
wartungen gibt es im Zusammenhang mit deutscher Kultur,
Wissenschaft und Leistung? Welche positiven Einstellun-
gen unserer Kundschaft konnen bewusster als bisher zum
Aufbau einer Kundenbeziehung genutzt werden?

Positive Erwartung gegentiber

deutscher beruflicher Bildung und den

Starken seiner Anbieter starker
bewusst machen

GE-FIT hat die Diskussion anhand angelséchsischer Bei-
spiele Uber diese Fragen erdffnet und erste Ergebnisse zu-
sammengefasst.

Markenbildende Aspekte deutscher
beruflicher Bildung

Trotz weltweiter regionaler Unterschiede gibt es eine An-
zahl an konstanten positiven Voreinstellungen gegeniiber
deutschen Produkten, die zugleich bestimmten Angebots-
schwerpunkten der Mitglieder des GE-FIT Netzwerkes ent-
sprechen. Es gilt, die positive Erwartung eines GroRteils der
internationalen Klientel gegeniiber deutscher beruflicher
Bildung und den Stérken seiner Anbieter zukinftig starker
in das Bewusstsein zu heben und Uber gezielte Stitzmali-
nahmen (Messen, Fachkonferenzen, Themenwochen in
Deutschland und bei Unternehmensprésentationen vor Ort,
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durch Artikel in der ausldndischen Fachpresse etc.) zu ak-
tivieren und zu verstarken.

GE-FIT hat einen Katalog an markenbildenden Aspekten
ihrer Angebote fir den internationalen Wettbewerb und
Vertrieb identifiziert:

Markenbildende Aspekte deutscher Anbieter fur den
internationalen Wettbewerb

A. Projektmanagement/Organisations-Know-how
,,Deutsche als perfekte Organisatoren*

B. Gewerblich (-technische) Bildung/Facharbeiteraus- und
Fortbildung
Das ,,Technik-Image*

C. Umweltmanagement und die dazugehdorige Bildung
,,vorsprung durch Nachhaltigkeit*

Dieser Katalog ist ein Ergebnis umfangreicher Erfahrungen
in der Bildungsarbeit auf unterschiedlichen Méarkten. In der
weiteren Praxis wird der Katalog verfeinert, angepasst und
erweitert.

Der Vorteil einer solchen Aufarbeitung liegt darin, dass die
Netzwerkmitglieder von GE-FIT in der Marketing-Kommu-
nikation nunmehr am Aufbau von wenigen, aber eindeu-
tigen Assoziationen arbeiten kénnen, um gréf3tmdogliche
Wirkung zu erzielen und den Angebotsdschungel (aus Sicht
der Kunden) besser durchschaubar zu machen. Selbstver-
standlich sind neben dieser Schwerpunktsetzung im Netz-
werk auch andere, nicht damit verbundene Themen ver-
marktbar, und weitere Nischenprodukte behalten ihren be-
sonderen, eigenen Stellenwert. Letztendlich kénnen aber die
Themen ,deutsches Organisationstalent”, , Techniker- und
Facharbeiterqualitat” und ,,Umweltstandards® bzw. ,Nach-
haltigkeit* nun als Leitthemen im Wettbewerb mit dem
internationalen Wettbewerb effektiver genutzt werden.

Strategische Partnerschaften im
internationalen Bildungswettbewerb

GE-FIT greift bereits vorhandene Aktivitadten einzelner
Netzwerkpartner im internationalen Marketing auf und
versucht, einen Beitrag zu deren Professionalisierung zu
leisten.

Gegenwartig ist der Initiativkreis vor allem daran interes-
siert, sich der gewerblichen und industriellen deutschen
Wirtschaft als Exportpartner zu empfehlen, um neue Kun-
den fir seine Netzwerkmitglieder zu gewinnen. Auf diese
Weise wollen die Mitglieder zukinftig verstarkt als inter-
national operierender Partner der deutschen Exportwirt-
schaft und von deutschen Auslandsinvestoren in Aktion



treten. Dabei gilt es neben der diskutierten eindeutigen
Profilierung der Bildungsangebote, der Entwicklung von
weltregionalen Marktstudien, neuer modularer Produkte
und bildungsbegleitender Beratung insbesondere den In-
formationsfluss zu verbessern. Nicht zuletzt sollen beste-
hende Aulenwirtschaftsbeziehungen und Auslandsreisen
der deutschen Wirtschaft sowie Besuche aus dem Ausland
intensiver als bisher mit dem deutschen Bildungsangebot
in Beruhrung gebracht werden. Hier geht es vor allem
darum, kurzfristig und flexibel auf Besuchsprogramme zu
reagieren und kurze Prasentationen und Fachdiskussionen
fir reisende Fachleute, Entscheider und Politiker aus dem
Ausland zu arrangieren bzw. Delegationen deutscher Wirt-
schaft im Ausland zu unterstiitzen. Auch hier kénnen die
weit verzweigten Projektstandorte und Niederlassungen der
GE-FIT-Initiatoren als Standort fir Fachberatungen der in-
ternationalen Bildungsnachfrager dienen.

Viele Bildungsprogramme haben bereits dazu gefiihrt, dass
Wirtschaftslenker aus anderen Teilen der Welt seit ihrer
Seminarerfahrung mit deutschen Anbietern ein vertrau-
ensvolles und qualitatsbewusstes Verhéltnis zur deutschen
Exportwirtschaft insgesamt gewonnnen und beibehalten
haben. Diese Tatsache gilt es auch im Verhéltnis der Bil-
dungsbranche und anderer Wirtschaftszweige aus Deutsch-
land ins Bewusstsein zu heben und konsequent danach zu
handeln.

Fur GE-FIT ergibt sich im kommenden Jahr 2003 die Auf-
gabe, nach Abschluss und Umsetzung der derzeitigen
»Markenbildungs-Debatte“ eine Informationsstrategie mit
Blick auf die gewerbliche Wirtschaft zu entwickeln sowie
vorhandene Informationsinstrumente zu nutzen bzw. anzu-
passen. Die heutige Vielfalt der international ausgerichte-
ten Server-, Messe- und Medienangebote Uber deutsche
berufliche Bildung ist sicher im Interesse der daran verdie-
nenden Anbieter; eine Abstimmung Uber deren Marketing-
Intentionen, Formen und Inhalte erscheint aber aus Sicht
der Kunden ein notwendiges Element zur Herstellung von
Markenbildung, Transparenz, Qualitatskontrolle und ein-
deutiger Informationsdienstleistung Uber deutsche beruf-
liche Bildung auf internationalen Méarkten.

Anmerkungen

1 In Abstimmung mit Regine
Grallar-Ziige, TUV-Akademie
Rheinland GmbH, und Stefanie
Bechert, RKW Rationalisie- Dorfen des Bildungszentrums
rungs- und Innovationszentrum des bayerischen Handels
der deutschen Wirtschaft e. V. 3 Vgl. dazu auch den Beitrag von

2 Grindungsmitglieder von Wagner — die Red.

GE-FIT: RAG BILDUNG GmbH; 4 Vgl. dazu auch den Beitrag von
Bundesverband des RKW; TUV- Gummershach-Majoroh — die
Akademie Rheinland; DEKRA- Red.

Akademie; Bildungszentrum
des sé&chsischen Handels; DGB
Bildungswerk; Akademie

Neue Modelle
beruflichen Lernens

Irmgard Frank,

Hildegard Zimmermann

Lernen in neuen

Lemen i neuen Koopera_t_lonsfeldern
Kooperationsfeldern — Wertschopfungspartnerschaf-

Wertschopfungspartnerschaften R L. .
in der Automobilindustrie ten in der Automobilindustrie

Hildegard Zimmermann

Irmgard Frank

Hrsg.: Bundesinstitut fir Berufsbildung, Der
Generalsekretar

Neue Formen der unternehmensiibergrei-
fenden Zusammenarbeit zwischen Herstel-
ler- und Zulieferbetrieben in der Automobil-
industrie fihren zu Veranderungen in der
Arbeitsorganisation und haben gravierende
Auswirkungen auf die berufliche Hand-
lungsfahigkeit der in diesen Arbeitszusam-
menhéangen Beschaftigten.

Ausgehend von einer systematischen Ana-
lyse der neuen Kooperationsformen bei
Hersteller- und Zulieferbetrieben wurden
die an den Schnittstellen durchzufiihrenden
Tatigkeiten erfasst, die damit verbundenen
Qualifikationsanforderungen identifiziert,
ein zukunftsorientiertes Weiterbildungs-
konzept erarbeitet und in konkrete Lern-
hilfen umgesetzt.

BIBB 2002, ISBN 3-7639-0974-5
184 Seiten, 21,90 €

Glinter Wiemann
Didaktische Modelle beruf-

lichen Lernens im Wandel
(mit CD-ROM)

Vom Lehrgang zur kunden- und produkti-
onsorientierten Lernorganisation bei MAN-
Salzgitter

Hrsg.: Bundesinstitut fir Berufsbildung, Der
Generalsekretar

Das vorliegende Buch verknupft didaktische
Ergebnisse des Modellversuchs ,,Gleichzei-
tigkeit von beruflicher Ausbildung und
Organisationsentwicklung durch kunden-
und produktionsorientierte Lernorganisa-
tion (bei MAN-Nutzfahrzeuge Salzgitter)*
mit der Darstellung didaktischer Systeme der
Berufsbildung in historischer Perspektive.
Mit der Unterscheidung und Beschreibung
von lehrgangs-, produkt-, projekt- und markt-
formigen Systemen beruflicher Grund- und
Fachbildung im Berufsfeld Metalltechnik
entwickelt Wiemann eine prazise und
detaillierte Darstellung dieser didaktischen
Modelle der Berufsbildung.

BIBB 2002, ISBN 3-7639-0972-9

336 Seiten, 26,90 €
Sie erhalten diese
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