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1. Petit tour du marché : comment fonctionnent les évaluations numériques ?

a)  Plateformes : 
soutiennent la recherche, l’évaluation, la recommandation d’offres du marché
Exemple : ausbildung-weiterbildung.ch (autres : eduwo.ch, evrlearn.ch)

Résultat de la recherche rapide
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1. Petit tour du marché : comment fonctionnent les évaluations numériques ?

b)  Les forums : 
Les par;cipants et les par;cipantes ainsi que les formateurs et les formatrices 
échangent des évalua;ons dans des « communautés publiques »
Exemple : Lernwerksta? Olten sur LinkedIn  

c)  Témoignages : 
Les diplômés et les diplômées évaluent et recommandent l’offre qu’ils ont utilisée
Exemple : School for Continuing Education ETHZ sur LinkedIn

d)  Blog consacré à la carrière : 
Un prestataire publie un guide offrant une sélection de prestataires orientée vers la     
qualité
Exemple : LVO Business Akademie

Résumé : 

â Sur les sites trouvées, l’évaluation numérique est filtrée, contrôlée : elle fait partie du 
marketing.

â Les dynamiques d’évaluation négatives sont rares dans les réseaux professionnels. 
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2.  Lien entre évaluation numérique et qualité de la formation

L’évaluation de produit numérique suit une logique particulière :
Elle classe les produits selon les préférences de la clientèle et
exerce une influence sur la prise de décision individuelle. 
â Elle vise à promouvoir l’offre et non à développer la qualité

Quelles sont les conséquences sur le comportement de recherche ? 

Évalua&on sur 
le marché

Recherche/sélection de l’offre par un algorithme
La clientèle est guidée par des aides à la recherche 
numériques, des chatbots.
« Je suis Lisa, et je vais t’aider à trouver une 
formation…»

La décision de participer est la conséquence d’un effet 
d’imitation.
« Les clients et les clientes qui se sont inscrits à ce 
programme se sont aussi inscrits à …»

Question : le travail de programmation basé sur des concepts devient-il superflu ? 
(Käpplinger 2021)
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3.  Le marketing accroît l’efficacité – et marque le paysage de la formation continue

Les tâches du marketing professionnel :

- Forme des produits commercialisables et adaptables à parSr de l’offre globale

- Segmente les marchés, idenSfie les groupes de clientèle homogènes, planifie le mix 
markeSng

- Assure un discours précis, une vente et une distribuSon efficaces

- Plus d’efficacité avec les moyens numériques :

Saisie et 
traitement des 
données

Délimitation 
des marchés

Suivi du 
comportement 
de rechargeIden7fica7on 

communautés

Préparation des 
campagnes

Densification 
des profils

Gérer la 
présentation

GesSon des 
relaSons

Communication 
avec la clientèle, 
aides à la 
recherche

Préparation du 
pilotage des 
prestations

Commande, 
contracting
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3.  Le marketing accroît l’efficacité – et marque le paysage de la formation continue

Conséquences pour le système de formation continue (thèses)

� Offre axée sur le marché
Est mis à disposiSon ce qui est adapté aux structures du marché et qui trouve une 
demande.
Problème : les chiffres de ventes ne disent pas si le besoin d’appren>ssage est 
sa>sfait de manière adéquate. 

� La segmenta;on limite davantage l’accès
La segmentaSon du marché selon les qualificaSons, l’objecSf de carrière, la 
capacité de paiement, etc. ne rend pas la formaSon conSnue plus accessible
(conclusion de la recherche).
Problème : répar>>on des chances au lieu d’égalisa>on des chances

� Le marché comme évaluateur
L’évaluaSon porte sur le succès des programmes de formaSon conSnue sur le 
marché et non sur la créaSon de valeur de la formaSon (Schöni 2017, 158).

Problème : la clientèle, les par>cipants et les par>cipantes ainsi que le public 
évaluent en conséquence
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4.  Quand le marketing concentre l’attention sur la demande et non sur l’apprentissage …

Dans la pratique, la demande est primordiale, car elle

…  indique tôt le potentiel économique, soutient les décisions relatives au programme ;
…  est souvent considérée comme la preuve qu’une réponse adéquate a été apportée aux 
besoins d’apprentissage.

Mais la demande est peu révélatrice de la couverture des besoins, car

1. Le marketing « construit » des catégories de besoins, groupes cibles, programmes.

2. Le comportement de la demande suit les catégories du marketing.

3. Les préférences pour les produits (formats, objectifs de carrière, classes de prix …) 
décident et non les analyses des besoins ou les critères didactiques.

Résumé :

â Un accent mis sur la demande est trop étroit. Une forte demande prouve avant tout 
que le marketing a été efficace. 

â Les facteurs de la demande et les effets d’utilité se manifestent dans le processus 
d’offre ; le marketing n’y est souvent pas pour grand-chose.
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4.  Quand le marketing concentre l’attention sur la demande et non sur l’apprentissage …

Processus d’offre de formation continue (cf. eduQua:2021, DIN ISO 29990)

1. Clarification du 
potentiel

Demande, besoin, 
conditions requises

2. Planification
Conception, planification, 
publication

4. Évaluation
Succès, satisfaction,

efficacité

3. Réalisation
Processus apprent./ 
enseignement, conseil, 
transfert

Politique 
de l’offre

Optimisation du 
programme

Pilotage du 
programme

Marketing
Planification 

du programme

Évaluation
(interne/externe)

Admin. 
particip.

Processus d’offre

Question : comment le marketing peut-il participer à tout le processus d’offre ?

Vente

Processus de 
direction
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5.  Actuel : pandémie, crises et numérisation transforment l’apprentissage

Recul de la participation aux formations continues depuis 2020
(population résidente en Suisse, 25-74 ans)

*

* Changement de méthode de relevé en 2021 OFS 2023

École obligatoire

Niveau secondaire II

Niveau tertiaire

Le totale
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5.  Actuel : pandémie, crises et numérisation transforment l’apprentissage

Contexte : perte d’accès à la formation, besoins modifiés

- Accès perdu / parScipaSon empêchée aux réseaux d’apprenSssage : souvent des 
personnes peu qualifiées, âgées, au chômage (PFS 2021 ; 2022a ; 2022b)

- Recul de la formaSon conSnue en entreprise : « le niveau le plus bas depuis 2000 » 
(Allemagne : Jost & Leber 2021)

- Exclusion de l’apprenSssage au travail : concerne les travailleurs et les travailleuses de 
branches qui ne peuvent pas fournir leurs prestaSons en ligne (OCDE 2021 ; OFS 2021)

- Nouveaux obstacles concernant l’accès : compétences requises dans le domaine des 
médias (numériques), infrastructure, disponibilité (hypothèse) 

Conséquences pour les prestataires : demande instable, besoins de la clientèle flous, 
inscripSons volaSles (Gollob 2022 ; Poopalapillai & Sgier 2022 ; Poopalapillai & Buchs 2023)

Conclusion :

â Nous avons besoin de connaissances actuelles sur les changements intervenus dans les 
besoins, les moSfs et les possibilités d’accès des groupes cibles (Schöni 2022b, 58)

â SSmuler les modèles de demande connus peut être insuffisante
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6. Inconvénients d'une répartition accrue des rôles au sein de l’institut de formation

La professionnalisation a favorisé le découplage du marketing 

Bilan :

1. Seuls les participants et les participantes sont impliqués dans le processus d’offre 
complet (en tant que clients/clientes). 

2. Le site du prestataire doit réunir des informations du processus d’offre pour tous les 
domaines de fonctions.

â Un réseau étroit profiterait à toutes et à tous (p. ex. gestion des relations)

Fonction Responsabilité

Marketing, vente, 
administration 

Présence sur le marché, vente, distribution et gestion
(en plus du processus d’offre)

Secteurs de 
programme

Développement des programmes et des offres, clarification du 
potentiel et des besoins, planification de la réalisation, pilotage de 
la performance et de la qualité

Formateurs/
Formatrices

Conception des contenus de l’apprentissage, guidage des processus 
d’apprentissage, évaluation

Participants/
Participantes

Reconnaissance des besoins, choix de l’offre, réalisation de 
l’apprentissage, évaluation de la participation, bilan des résultats
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7.  L’intégration du marketing peut renforcer la qualité de la formation

À quoi pourrait ressembler la mise en réseau avec les processus d’offre ?

1. Clarification du 
potentiel

Demande, besoin, 
conditions requises

2. Planification
Conception, planification, 
publication

4. Évaluation
Succès, satisfaction,

efficacité

3. Réalisation
Processus apprent./ 
enseignement, conseil, 
transfert

Politique 
de l’offre

Optimisation 
du programme

Pilotage du 
programme

MarketingPlanification 
du programme

Évaluation
(interne/externe)

Admin. 
particip.

Processus d’offre

Processus de 
direction

Vente

Avantage : davantage de savoir partagé sur les prérequis de l’appren>ssage, les besoins, 
les mo>fs et les résultats

1

2
3

4
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7.  L’intégration du marketing peut renforcer la qualité de la formation

Échange de connaissances tout au long du processus d’offre (exemples)

1. Développement du programme           Marketing 
Le marketing renseigne sur les tendances de la demande, les groupes de clientèle, les 
profils d’utilisateurs/d’utilisatrices ; le développement du programme partage les 
connaissances sur les besoins, les motifs, les accès (pertinents pour la demande !).  

2. Marketing Clarification du potentiel
Le marketing partage les connaissances sur les réseaux, les communautés, les 
évaluations ; la clarification du potentiel ajuste les domaines concernés (segments, 
groupes cibles).

3. Marketing Planification de l’offre
Le marketing partage les connaissances sur les profils de clientèle et les références 
d’utilisation ; la planification précise les formats d’offre et les canaux de diffusion.

4. Marketing Évaluation
Les diplômés et les diplômées ainsi que les formateurs et les formatrices évaluent la 
participation, la qualité, l’utilité ; le marketing ajuste les formats de participation et les 
promesses de qualité et d’utilité.
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8.  Perspective

1.  Le marketing de la formation nécessite une compréhension élargie

Selon moi, la définition du marketing de la formation continue implique qu’il
- accompagne toutes les phases dans le processus d’offre
- mette en œuvre les acquis dans la planification marketing
- partage les connaissances du marketing avec l’ensemble de l’organisation

pour, ainsi, contribuer à la qualité et à l’utilité des processus d’apprentissage.

2.  La formation continue a besoin d’autres échelles d’évaluation

Le « succès sur le marché » de programmes et de cerSficats
- en dit peu sur leur contribuSon à l’apprenSssage individuel et sociétal, 

sur le développement personnel, sur l’intégraSon et sur la parScipaSon poliSque
- ne Sent pas compte de la créaSon de valeur spécifique de la formaSon conSnue

En conséquence : conceptualiser la valeur ajoutée de l’éducaSon et la rendre mesurable 
(Schöni 2017 ; 2022a)
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