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BILDUNGSANBIETER

Aus- und Weiterbildung

MARKETING IN EIGENER SACHE

Bildungsanbieter missen geschicktes Marketing betreiben, um dauerhaft am Markt zu bestehen.
In diesem Kontext stellt sich die Frage, ob wirklich alle Stellschrauben richtig justiert wurden.

Anziehend: Menschen
fir sich zu gewinnen
und als Kunden an sich
zu binden, sollte in der
Kommunikationsstra-
tegie von Bildungsan-
bietern die grdBte Rolle
spielen.

Wichtig ist zuerst, das Bildungspro-
gramm optimal auszurichten. Inno-
vativ, zeitgemaB und am Bedarf des
Kunden orientiert soll es sein. So
weit, so gut. Doch was ist erforder-
lich, um vom Interessenten auch als
Anbieter ausgewdhlt zu werden?
Das Zauberwort heiB3t ,maBge-
schneiderte Kommunikation®. Bil-
dungsanbieter miissen ihr Profil
passend darstellen, Vertrauen und
Kompetenz vermitteln. Sie sollten
zeigen, das ihre Lehrkréfte die Bes-
ten sind: top-motiviert und selbst
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aktuell fortgebildet - fachlich wie
padagogisch. Es geht darum, in der
AuBenwahrnehmung den richtigen
Platz zu besetzen, das Unternehmen
kommunikativ gezielt richtig zu po-
sitionieren.

Daher ist es lohnenswert, sich
zundchst genauer mit der Zielgruppe
zu befassen. Wo ist sie zu finden, wie
kann sie am besten angesprochen
werden? Was lesen, was unterneh-
men potenzielle Kunden? Wie kann
das Unternehmen seine Bekanntheit
steigern, wie in den Dialog eintreten?

Besonderes Augenmerk muss dabei
der Spezifik des Kompetenzbereiches
gelten. Es kann zum Beispiel fiir den
Bildungsanbieter duBerst interes-
sant sein, sich in der Fachpresse, auf
Fachsymposien und Messen zu pré-
sentieren. Ein kontinuierlicher Auf-
bau von Pressekontakten verspricht
Erfolg. Eventuell freuen sich die Re-
daktionen iiber fundierte Beitrdge
aus dem speziellen Fachgebiet. Sol-
che Beitrége im redaktionellen Teil
von Zeitungen oder Magazinen stei-
gern die eigene Attraktivitat beim
Kunden ganz erheblich.

Wie kénnen die Entscheider von
Unternehmen fiir sich gewonnen
werden? Dariiber nachzudenken ist
wichtig. Adressdaten und Kontakte
wollen gepflegt sein. Kunden und
Interessenten kdnnen beispielswei-
se zu einem gut gestalteten Tag der
offenen Tiir eingeladen werden. Das
macht das Unternehmen direkt erleb-
bar. Hierflir von Nutzen ist es auch,
einen regelméBigen professionellen
Newsletter zu verschicken, der mehr
beinhalten sollte als nur die ndchs-
ten Termine.

Nicht zu vergessen sind auch
die Seminare selbst. Zum Beispiel
sollten Anbieter hier groBziigig sein
mit Schulungsmaterial, Schreib-
utensilien, Getranken und so weiter.
Die Kosten dafiir sind kalkulierbar,
der Effekt groB. Und sind Zertifikate
optisch perfekt gestaltet, werden sie
von den Teilnehmern gerne prasen-
tiert, etwa an der Biirowand. Das ist
kostenlose Werbung.

Unbedingt sollten sich Bildungs-
dienstleister auch intensiv dem Inter-
net widmen. Eine gut durchdachte
Webprésentation mit stets aktueller
Lehrgangsdatenbank ist praktisch
unverzichtbar. Die Verantwortlichen
miissen aber am Puls der Zeit blei-
ben und Ideen fortentwickeln. Ubri-

gens bieten auch Web-Foren, Blogs
und Portale viele gute Mdglichkeiten,
um gezielt auf sich aufmerksam zu
machen.

Wichtig ist, fortlaufend an ei-
ner authentischen Darstellung zu
arbeiten. Im Mittelpunkt steht da-
bei immer die Frage, was das Unter-
nehmen und seine Mitarbeiter un-
verwechselbar macht. Hilfreich und
sehr zu empfehlen: ein gutes Corpo-
rate Design, das den Geist des Unter-
nehmens nicht nur ausdriickt, son-
dern starkt.

Durch eine optimierte Kommu-
nikation sind groBe Effekte mdglich.
Menschen zu gewinnen und an sich
zu binden, sollte in der Kommunika-
tion jedes Bildungsunternehmens die
groBte Rolle spielen. Es gilt zu verin-
nerlichen: Der Mensch (Kunde) steht
im Mittelpunkt. Kunden sind hervor-
ragende Multiplikatoren - in jede
Richtung. Deshalb sollten Bildungs-
anbieter nichts unversucht lassen,
emotional positiv mit ihnen in Kon-
takt zu kommen - und zu bleiben.

Bei allen KommunikationsmaB-
nahmen aber gilt: Blinder Aktionis-
mus verbrennt nur Geld. Deshalb sind
klare systematische Ziele und Merk-
male wichtig. Wenn ein Unterneh-
mer einmal nicht weiter weill oder
das Personal knapp ist, kann exter-
ne Hilfe herangezogen werden. Was
auch immer getan wird: Die entspre-
chende Investition in Zeit, Gedanken
und Fachkompetenz zahlt sich in je-
dem Fall aus.
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